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Energieforschung Stadt Zürich ist ein auf zehn Jahre angelegtes Programm und leistet einen Beitrag zur 
2000-Watt-Gesellschaft. Dabei konzentriert sich Energieforschung Stadt Zürich auf Themenbereiche an der 
Nahtstelle von sozialwissenschaftlicher Forschung und der Anwendung von neuen oder bestehenden Effi-
zienztechnologien, welche im städtischen Kontext besonders interessant sind. 
Im Auftrag von ewz betreiben private Forschungs- und Beratungsunternehmen sowie Institute von Universität 
und ETH Zürich anwendungsorientierte Forschung für mehr Energieeffizienz und erneuerbare Energien. Die For-
schungsergebnisse und -erkenntnisse sind grundsätzlich öffentlich verfügbar und stehen allen interessierten 
Kreisen zur Verfügung, damit Energieforschung Stadt Zürich eine möglichst grosse Wirkung entfaltet – auch 
ausserhalb der Stadt Zürich. Geforscht wird zurzeit in zwei Themenbereichen. 
Themenbereich Haushalte 
Der Themenbereich Haushalte setzt bei den Einwohnerinnen und Einwohnern der Stadt Zürich an, die zuhause, 
am Arbeitsplatz und unterwegs Energie konsumieren und als Entscheidungsträgerinnen und Entscheidungsträ-
ger in vielerlei Hinsicht eine zentrale Rolle bei der Umsetzung der 2000-Watt-Gesellschaft einnehmen. Dabei 
werden insbesondere sozialwissenschaftliche Aspekte untersucht, die einen bewussten Umgang mit Energie 
fördern oder verhindern. In Feldversuchen mit Stadtzürcher Haushalten wird untersucht, welche Hemmnisse in 
der Stadt Zürich im Alltag relevant sind und welche Massnahmen zu deren Überwindung dienen. 
Themenbereich Gebäude 
Der Themenbereich Gebäude setzt bei der Gebäudeinfrastruktur an, welche zurzeit für rund 70 Prozent des 
Endenergieverbrauchs der Stadt Zürich verantwortlich ist. In wissenschaftlich konzipierten und begleiteten Um-
setzungsprojekten sollen zusammen mit den Eigentümerinnen und Eigentümern sowie weiteren Entscheidungs-
trägerinnen und Entscheidungsträgern Sanierungsstrategien für Gebäude entwickelt und umgesetzt werden, um 
damit massgebend zur Sanierung und Erneuerung der Gebäudesubstanz in der Stadt Zürich beizutragen. Im 
Vordergrund stehen die Steigerung der Energieeffizienz im Wärmebereich und die Minimierung des Elektrizitäts-
bedarfs. 
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Übersicht und Einordnung der Forschungsprojekte 
Übersicht der Forschungsprojekte (FP) im Themenbereich Haushalte für die Jahre 2011/2012. 
 
 
Übersicht der Forschungsprojekte (FP) im Themenbereich Gebäude für die Jahre 2011/2012. 
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Management Summary 
Dieser Bericht stellt die wissenschaftliche Grundlagen zusammen, welche im Rahmen der 
Energieforschung Stadt Zürich für die Definition von Massnahmen zur Förderung von um-
weltschonenden Verhaltensweisen auf freiwilliger Basis bei der Stadtzürcher Bevölkerung 
genutzt werden können. 
 
Sozialpsychologisches Handlungsmodell 
Der Bericht entwickelt auf Basis von psychologischen Theorien ein sozialpsychologisches 
Handlungsmodell, welches den psychologischen Prozess von der Wahrnehmung der Umwelt 
bis zur Handlungsausführung darstellt (vgl. Abb. I). Das sozialpsychologische Handlungs-
modell kann damit als Analysewerkzeug zur Konzipierung von Massnahmen dienen. 
 
Abb. I: Sozialpsychologisches Handlungsmodell. KNA = Ergebnis der eigennutzbezogenen Kosten-
Nutzen-Analyse 
 
Gemäss diesem Handlungsmodell bestehen die Voraussetzung für eine bestimmte Handlung 
darin, … 
… dass eine Person diese Handlung ausführen will (Wollen),  
… dass die Person diese Handlung ausführen kann (Können) und  
… dass sie die anvisierte Handlung auch ausführt (Tun).  
Damit die Handlung ausgeführt wird, muss sie geplant werden. Mit der Bildung eines Vor-
satzes wird die Ausführung einer beabsichtigten Handlung geplant.  
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Instrumententypologie 
Weiter wird eine Typologie von Instrumenten vorgestellt (vgl. Abb. II, nächste Seite). Als 
'Instrument' wird dabei ein Interventionswerkzeug wie beispielsweise Verhaltensfeedback 
verstanden. Im Gegensatz dazu bezeichnet eine Massnahme ein Bündel von Instrumenten. 
Die Instrumententypologie dient somit gleichsam als Baukasten von Massnahmen. 
Die Typologie nimmt Bezug auf psychologische Theorien und kann somit in Übereinstim-
mung mit dem sozialpsychologischen Handlungsmodell gebracht werden. 'Strukturfokussier-
te Instrumente1' ändern dabei die Rahmenbedingungen, welche ihre psychologische Entspre-
chung im Bereich des 'Könnens' (vgl. Abb. I) haben. Personenfokussierte Instrumente dage-
gen zielen auf den Bereich der Motivation (Bereich 'Wollen') und situationsfokussierte In-
strumente auf den Bereich 'Tun'. Verbreitungsfokussierte Instrumente fassen Instrumente zur 
Verbreitung von Verhaltensweisen zusammen, üben jedoch je nach Ausgestaltung ebenfalls 
einen Einfluss auf den Bereich des Wollens aus.  
Je nachdem, ob im Bereich des Wollens, des Könnens und/oder des Wollens Defizite festge-
stellt werden, müssen die entsprechenden Instrumente eingesetzt und somit die entsprechen-
den Bereiche gefördert werden. Weil für den Entscheid, eine Handlung durchzuführen, so-
wohl die Bedingungen des Wollens wie auch jene des Könnens und des Tuns erfüllt sein 
müssen, ist der kombinierte Einsatz von Instrumenten, welche alle drei Bereiche abdecken, 
sinnvoll und empfehlenswert - ausser wenn davon ausgegangen werden kann, dass eine 
Bedingung schon erfüllt ist.  
                                                
1 In Abb. II wird statt des Worts 'Instrumente' das Wort 'Techniken' verwendet. 
  
 
Abb. II: Instrumententypologie (Quelle: Mosler & Tobias (2007, S. 42) 
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Interventionsforschung 
Schliesslich wird aufgezeigt, welche Ergebnisse in der empirischen sozialwissenschaftlichen 
Interventionsforschung erzielt worden sind, woraus Schlussfolgerungen für Energieforschung 
Zürich gezogen werden (vgl. Tab. I). 
 
Tab. I: Wichtigste Erkenntnisse und Schlussfolgerungen aus der sozialwissenschaftlichen Interventi-
onsforschung.  
Kat.* Erkenntnis Schlussfolgerung 
 Die überwiegende Mehrheit der 
getesteten Instrumente sind situati-
onsfokussierte Instrumente 
Es wird empfohlen, Tests von verbreitungsfokussierten und 
personenfokussierten Instrumenten zur Stärkung der wahrge-
nommenen Selbsteffizienz und Abschwächung der Verantwor-
tungsabschiebung (soziale Deblockierung) aber auch zur Stär-
kung anderer Motive durchzuführen. 
Str Finanzielle Anreize sind nur kurzfri-
stig wirksam 
Finanzielle Anreize müssen als Einzelinstrument nicht mehr 
getestet werden. Es ist jedoch zu testen, wie Anreize ausgestal-
tet sein könnten, wenn sie nicht finanzieller Art sind. Namentlich 
Anreize, welche ihrerseits wieder verhaltensändernd wirken, sind 
bzgl. der Wirkung interessant und noch nicht getestet. 
P Die Vermittlung von Wissen (z.B. 
über bestehende Angebote) isoliert 
bringt keine Wirkung 
Die Vermittlung von Wissen kann als flankierende Massnahme 
sinnvoll sein, sollte aber nicht isoliert eingesetzt werden. 
P Beratung ist effektiv, aber nicht 
effizient 
Das Instrument der Beratung bedarf keiner Forschung mehr 
Sit Verhaltensfeedback wirkt in Kombi-
nation mit Zielsetzung 
 Fremdfeedback ist wirkungsvoller 
als Selbstfeedback 
 Komparatives Verhaltensfeedback 
kann kontraproduktiv wirken 
Verhaltensfeedback muss als Instrument nicht mehr getestet 
werden. Der Einsatz von Verhaltensfeedback in Kombination mit 
anderen Instrumenten kann jedoch Sinn machen oder sogar 
notwendig sein (z.B. Selbstverpflichtung). Beim Einsatz sind die 
spezifischen Erkenntnisse zu beachten. 
Sit Zielsetzung ist ein wirksames In-
strument 
 Zielsetzung erfordert individuell 
abgestimmte Ziele  
 Zielsetzung sollte mit Verhaltens-
feedback kombiniert sein 
Die Wirkung von Zielsetzungen muss im Kontext des Wohnens 
nicht mehr getestet werden. In anderen Bereichen kann eine 
Wirkung erwartet werden, wurde aber nicht explizit geprüft. Bei 
dessen Einsatz sind die spezifischen Erkenntnisse zur berück-
sichtigen. 
Sit Selbstverpflichtung setzt eine vor-
handene Motivation voraus 
 Selbstverpflichtung hat lang anhal-
tende Wirkung 
 Selbstverpflichtung sollte mit einer 
Zielsetzung verbunden sein 
Selbstverpflichtung sollte nur eingesetzt werden, wenn davon 
ausgegangen werden kann, dass die Motivation für Verhaltens-
änderungen verbreitet vorhanden ist. Andernfalls sollten zeitlich 
vorangehend Instrumente zur Motivation von Personen einge-
setzt werden. Bei dessen Einsatz sind die spezifischen Erkennt-
nisse zur berücksichtigen. 
Sit Erinnerungshilfen wirken bei vor-
handener Motivation für Verhal-
tensweisen mit geringem Aufwand 
Erinnerungshilfen für Verhaltensweisen mit geringem Aufwand 
bei gegebener Motivation eingesetzt werden. Andernfalls müss-
ten sie in Verbindung mit personen- und/oder verbreitungsfokus-
sierten Instrumenten zu testen. 
Sit Vorsatzbildung ist ein wirksames 
Instrument zur Durchbrechung von 
Gewohnheiten, wenn die Motivation 
für Verhaltensänderungen vorhan-
den ist 
 Vorsatzbildung wirkt nur kurzfristig 
Vorsatzbildung muss als Instrument im Mobilitätsbereich nicht 
mehr getestet werden. Die Ausgestaltung des Instruments hin-
sichtlich eines möglichst geringen Aufwands und hinsichtlich 
einer überdauernden Wirkung kann lohnenswert sein. 
Kat. = Instrumentetyp gemäss Typologie; Str = strukturfokussiert, P = personenfokussiert, Sit = situationsfokussiert. 
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Lebensstilforschung 
Im Bereich der Lebensstilforschung stellt der Bericht schliesslich fest, dass die Bildung von 
Typologien, welche die Personen je nach Lebensstil in Typen einteilt, vorherrschend ist. Es 
fehlt jedoch eine kohärente Vorstellung darüber, wie bestimmte Lebensstile aktiv gefördert 
werden können. Abgesehen von allgemeinen Empfehlungen, wie beispielsweise eine typen-
gerechte Kommunikation oder der Einsatz von Pilotgruppen und Leitbildern zur Anregung 
von Nachahmung, fehlen praktisch einsetzbare, theoretisch begründete und empirisch gete-
stete Instrumente. Infolgedessen kann daraus auch kein Vorgehensplan für die aktive Förde-
rung bestimmter Lebensstile abgeleitet werden. Einigkeit besteht darüber, dass für einen suf-
fizienten Lebensstil bestimmte grundlegende Werthaltungen notwendig sind 
Infolgedessen wird empfohlen … 
• keine neuerliche Lebensstil-Typologie aus empirischen Daten der Energieforschung 
Stadt Zürich zu erstellen 
• innerhalb der Energieforschung Zürich auch suffiziente Verhaltensweisen über die 
Werteebene zu stärken, wobei die psychologischen Grundlagen dafür erst erarbeitet 
werden müssen. 
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Zusammenfassung 
 
Ausgangslage und Fragestellungen 
Energieforschung Stadt Zürich – Ein ewz-Beitrag zur 2000-Watt-Gesellschaft' (EFZ) verfolgt 
zwei Ziele: Mittels spezifischer Massnahmen, welche auf eine freiwillige Verhaltensände-
rung zielen, soll a) in der Stadt Zürich möglichst grosse Wirkung hinsichtlich umweltrelevan-
ter Indikatoren durch Verhaltensänderungen in der Bevölkerung erzielt werden, und b) unter-
sucht werden, welche Massnahmen sich als effizient und effektiv erweisen und welche weni-
ger. Die Auswahl der Massnahmen stützt sich auf die vier Säulen 'Grundlagen' (FP-1.1), 
'Praxisbeitrag' (FP-1.3), 'Wissenschaftsbeitrag' (FP-1.4) und 'Bevölkerungsbeitrag' (FP-1.5). 
Der vorliegende Schlussbericht stellt die Ergebnisse des Forschungsprojekts FP-1.4 'Wissen-
schaftsbeitrag' zusammen. 
Ziel dieses Projekts war es, die Erkenntnisse von Seiten der wissenschaftlichen Interventions-
forschung zusammenzutragen und für Energieforschung Stadt Zürich nutzbar zu machen. 
Das Projekt orientierte sich dabei an den folgenden Fragestellungen: 
1. Welche Massnahmen wurden in wissenschaftlichen oder wissenschaftlich begleiteten 
(Feld-)Versuchen schon durchgeführt? 
2. In welchen Themenbereichen wurden diese Massnahmen getestet und inwiefern sind 
diese auf andere Themenbereiche übertragbar? 
3. Bei welchen Ansatzpunkten setzten die Massnahmen an und unter welchen Voraus-
setzungen waren sie erfolgsversprechend? 
4. Welches waren die verwendeten theoretischen Grundannahmen und Wirkmechanis-
men? 
5. Welche weiteren psychologischen Theorien (z.B. Wahrnehmungseffekte) müssen be-
rücksichtigt werden? 
6. Welche Seiten- oder Nachfolgeeffekte (spillover, rebound) sind bekannt, wann treten 
sie auf, wie lassen sie sich verhindern und welche sollten mit welchem Ziel spezifisch 
untersucht werden? 
7. Was sind die Erkenntnisse aus der Lebensstil-/Werteforschung? Was heisst Lebens-
stil?  
Zur Beantwortung dieser Fragen wurden zuerst die sozialpsychologischen Grundlagen darge-
legt und daraus mögliche Ansatzpunkte abgeleitet (Kapitel 2, Forschungsfragen 4 bis 6).  
Anschliessend wurden die Erkenntnisse aus der Lebensstilforschung zusammengetragen 
(Forschungsfrage 7) und eine Übersicht über mögliche Interventionsinstrumente zur Verän-
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derung von umweltrelevanten Handlungen erstellt. Die Instrumente werden mit dem in Kapi-
tel 2 entwickelten Handlungsmodell in Verbindung gebracht und damit ein Teil zur Beant-
wortung der Forschungsfrage 3 beantwortet.  
Die Forschungsfragen 1 bis 3 wurden nach den Verhaltensbereichen 'Wohnen: Miete, Ener-
gie, Wasser und Entsorgung', 'Ernährung' und 'private Mobilität' gegliedert beantwortet. 
Auf diese drei Themen wurde fokussiert, weil durch Verhaltensänderungen in diesen drei 
Verhaltensbereichen das grösste Potenzial zur Reduktion von Umweltbelastungen, nament-
lich des Primärenergiebedarfs und der Treibhausgasemissionen bestehen (vgl. Jungbluth et 
al., 2012, in prep.). 
 
 
 
Sozialpsychologische Grundlagen 
Für die Darstellung der sozialpsychologischen Mechanismen wurde als Basis der Bericht 
'Sozialwissenschaftlicher Forschungsbeitrag für die Energiepraxis' (Artho, 2009) verwendet, 
überarbeitet und ergänzt. Die sozialpsychologischen Mechanismen können in drei Bereiche 
eingeteilt werden: Erzwungenes Handeln durch Vorschriften, überlegtes Handeln und auto-
matisiertes Handeln. Einstellungsänderungsprozesse sind dabei dem überlegten Handeln zu-
geordnet. Zusätzlich werden Informationsverarbeitungs- Wahrnehmungs- und Seiteneffekte 
unterschieden.  
 
 
Erzwungenes Handeln 
Erzwungenes Handeln überlässt den Akteuren nicht die Freiheit eines eigenen Handlungsent-
scheids. Sozialpsychologische Überlegungen, wie der Handlungsentscheid zustande kommt, 
erübrigen sich deshalb. Es sind jedoch psychologische Folgeeffekte zu beachten.  
Insbesondere ist in diesem Zusammenhang der Effekt zu nennen, welcher auftritt, wenn die 
Handlungsfreiheit eines Individuums durch Verbote bedroht oder eingeschränkt wird. In Ab-
hängigkeit der Stärke (einschneidende vs. nicht einschneidende Einschränkung), des Um-
fangs (viele vs. wenige Einschränkungen) und der betroffenen Verhaltensbereiche können 
Einschränkung der Handlungsfreiheit dazu führen, dass die Vorschriften umgangen werden 
(nicht respektieren von Verboten), dass die Handlung in themenverwandten Gebieten kom-
pensiert wird (Ersatzhandlungen, z.B. Ausflüge auf Autobahnen Deutschlands bei Tempoli-
miten) oder dass gegen die Einschränkung der Handlungsfreiheit direkt Widerstand erwächst.  
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Diese Effekte sind als 'Reaktanzeffekte' bekannt. Reaktanzeffekte können auch auftreten, 
wenn Massnahmen die Handlungsfreiheit nicht per Verbote oder Obligatorien gesetzlich ein-
schränken, sondern Handlungen durch hohe Schwellenwerte wie beispielsweise hohe Preise 
stark erschwert resp. für Teile der Bevölkerung faktisch verunmöglicht werden.  
Weil die Energieforschung Stadt Zürich auf die Freiwilligkeit von Verhaltensänderungen 
fokussiert, wird in diesem Bericht nicht weiter auf erzwungenes Verhalten eingegangen. 
 
 
Überlegtes Handeln 
Die Mechanismen des überlegten Handelns können grundsätzlich in drei Bereiche geteilt 
werden. Damit ein Individuum eine bestimmte Handlung durchführt, müssen a) die Motivati-
on und b) Gelegenheiten und die Fähigkeiten dafür vorhanden sein. Sind diese beiden Vor-
aussetzungen gegeben, besteht die Absicht diese bestimmte Handlung durchzuführen. Damit 
diese Absicht in die Tat umgesetzt wird, darf c) die Absicht nicht vergessen, anderen kurzfri-
stigen Interessen geopfert oder anderweitig umgestossen werden. Diese drei Bereiche können 
vereinfacht mit den Stichworten Wollen (a), Können (b) und Tun (c) etikettiert werden. Die 
nachfolgend skizzierten Mechanismen dieser drei Bereiche werden im Wesentlichen aus der 
Theorie des geplanten Verhaltens, aus der Normaktivationstheorie aus der Low-Cost-These 
und aus den Ergebnisse der Forschung zu sozialen Dilemmas abgeleitet. Abbildung A zeigt 
eine vereinfachte schematische Darstellung der sozialpsychologischen Mechanismen. 
 
Abbildung A: Vereinfachte Darstellung der sozialpsychologischen Mechanismen des überlegten Han-
delns. KNA = Ergebnis der eigennutzbezogenen Kosten-Nutzen-Analyse 
Wollen 
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Die Motivation, eine bestimmte Handlung auszuführen, basiert auf materiell-egoistischen 
Überlegungen, auf sozialen Überlegungen und aufgrund moralischer Überlegungen.  
• Das materiell-egoistische Motiv umfasst die Einschätzung von Handlungskonsequen-
zen für den handelnden Akteur selber, wie z.B. finanzielle Kosten, Komfort, Zeitauf-
wand, Sicherheit, Flexibilität, Spass, neue Erfahrungen etc. Die erwarteten Ein-
schränkungen und Nutzen einer Handlung werden mit der Wichtigkeit, welche die 
einzelnen Handlungskonsequenzen für den Akteur haben, verrechnet. Anschliessend 
werden die Produkte aufsummiert. Das Ergebnis entspricht der Einstellung einer 
Handlung gegenüber und sagt etwas über das Ergebnis der individuellen Kosten-
Nutzen-Analyse bezogen auf eine bestimmte Handlung aus. Je höher der Nutzen resp. 
je kleiner die Nachteile sind, desto positiver ist die Einstellung gegenüber der Hand-
lung. 
• Das soziale Motiv entsteht aus dem Grundbedürfnis des Menschen, einer Gruppe zu-
gehörig zu sein. Aus diesem Grundbedürfnis heraus werden die Meinungen und Beur-
teilungen anderer relevanten Personen und Gruppen für die Handlungsentscheidung 
wichtig. Das soziale Motiv errechnet sich dabei aus den vom Individuum wahrge-
nommenen Erwartungen relevanter Bezugspersonen und -gruppen an das eigene Ver-
halten sowie aus der Wichtigkeit, welche die jeweilige Bezugsperson, resp. -gruppe 
für das Individuum hat. Weil innerhalb einer sozialen Gruppe das soziale Motiv bei 
jedem Mitglied wirksam ist, bilden sich aus dieser Dynamik soziale Normen heraus.  
• Moralische Abwägungen werden relevant, wenn die Handlung nicht nur Konsequen-
zen für das Individuum selber hat, sondern auch für andere Personen. Ein moralischer 
Handlungsdruck entsteht im Umweltbereich, wenn a) ein kollektives Problem, z.B. 
grosse Umweltbelastungen wahrgenommen, b) gleichzeitig ein Verantwortungsanteil 
zur Lösung oder Linderung dieses Problems bei sich selbst gesehen und c) der mögli-
che individuelle Beitrag zur Lösung des Problems als substanziell beurteilt wird. Mit 
der Einführung des moralischen Motivs können im Prinzip Situationen des sozialen 
Dilemmas abgebildet werden. In Situationen des sozialen Dilemmas besteht ein Wi-
derstreit zwischen eigennützigem Handeln aufgrund von materiell-egoistischen und 
sozialen Kosten-Nutzen-Abwägungen einerseits und moralischem Handeln aufgrund 
von kollektiven Nutzenüberlegungen andererseits. Grundsätzlich besteht die These, 
dass bei Handlungen, welche einen hohen Eigennutz versprechen, nicht auf morali-
sche Aspekte zurückgegriffen wird.  
Die Ausgestaltung dieser Motive wird stark mitgeprägt von Werten, welche einer Person 
stabile Leitlinien für die Gestaltung des Lebens allgemein und die Wahl einer konkreten 
Handlung im Speziellen bieten. Werte finden insbesondere über die Bedeutungszuschreibung 
der verschiedenen Handlungskonsequenzen und über die Gewichtung der einzelnen Motive 
Eingang in den Entscheidungsprozess. Im Rahmen von moralischen Überlegungen beein-
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flusst zusätzlich das Wissen über die Zusammenhänge zwischen einer Handlung und den 
daraus folgenden umweltrelevanten Konsequenzen die Verantwortungszuschreibung.  
Das Ergebnis der materiell-egoistischen, sozialen und moralischen Überlegungen bezüglich 
einer Handlung wird in einer Entscheidungssituation immer dem Ergebnis einer (oder auch 
mehrerer) Alternativhandlungen gegenüber gestellt. Es reicht deshalb nicht, dass eine Inter-
vention das Ergebnis der Überlegungen bzgl. einer bestimmten Verhaltensweise verbessert. 
Stattdessen muss die Intervention das Ergebnis so stark positiv beeinflussen, das es besser 
wird als dasjenige der Alternativhandlung. 
Können	  
Um eine Handlung durchführen zu können, muss ein Individuum diese nicht nur durchführen 
wollen, sondern auch durchführen können. Dies wiederum hängt davon ab, ob einerseits die 
Rahmenbedingungen die Durchführung erlauben und andererseits, ob die persönlichen Fä-
higkeiten dazu vorhanden sind. 
Die Rahmenbedingungen lassen sich einteilen in personen-externe und -interne Rahmenbe-
dingungen. Die personen-externen Rahmenbedingungen beinhalten hinsichtlich der Ver-
kehrsmittelwahl die dazu nötige Infrastruktur und Betriebsstruktur. Wenn beispielsweise zum 
gewünschten Zeitpunkt der Handlung keine Verbindungen des öffentlichen Verkehrs vor-
handen sind, kann dieser auch nicht benutzt werden.  
Die personen-internen Rahmenbedingungen sind objektive Fakten, welche – aus Sicht des 
Individuums – eine Handlung erlauben oder nicht erlauben resp. erleichtern oder erschweren. 
Beispielsweise muss für die Wahl des Fahrrads ein fahrtüchtiges Velo zur Verfügung stehen. 
Für die Wahl des Autos muss ein Auto mindestens nach Absprache vorhanden sein, wofür 
wiederum die finanziellen Mittel oder ein entsprechendes soziales Umfeld notwendig sind. 
Persönliche Fähigkeiten können schliesslich ebenfalls eine Handlung verunmöglichen oder 
erschweren. Beispielsweise können die Anforderungen der Ticketautomaten im öffentlichen 
Verkehr für ungeübte und/oder ältere Personen eine Barriere für die Benutzung der öV2 dar-
stellen. Ebenso können als weitere Beispiele die mangelnde Fähigkeit, ein Velo sicher zu 
steuern oder die mangelnden konditionellen Voraussetzungen für eine bestimmte Velofahrt 
die Wahl des Velos als Verkehrsmittel erschweren oder verunmöglichen. 
Explizit erwähnt werden soll, dass die Beurteilung, ob die Rahmenbedingungen und Fähig-
keiten für die spezifische Handlung gegeben sind, von der Wahrnehmung des Individuums 
abhängen, auch wenn es sich um objektiv messbare Werte (z.B. Distanzen) handelt.  
                                                
2 öV = öffentliche Verkehrsmittel. 
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Tun	  
Unter den Begriff 'Tun' wird die Umsetzung einer Absicht in eine tatsächliche Handlung ver-
standen. Die Umsetzung eines Vorsatzes kann durch kurzfristig aktivierte konkurrenzierende 
Motive ('Disziplinlosigkeit'), durch bestehende Gewohnheiten ('vergessen') oder durch kurz-
fristig angewandte Heuristiken ('Bauchgefühl') hervorgerufen werden. 
 
Schlussfolgerungen	  
Aus den sozialpsychologischen Theorien ist eine Vielzahl von Variablen ableitbar, an denen 
eine Intervention ansetzen kann (vgl. Tab. 1, Seite 89). Aufgrund der Anzahl der Variablen 
scheint es klar zu sein, dass der Erfolg einer Massnahme grundsätzlich steigt, wenn an meh-
reren Variablen gleichzeitig angesetzt wird. Welche dies sind, ist je nach gewünschter Ver-
haltensweise unterschiedlich.  
Es ist deshalb zu empfehlen, dass bei der Massnahmenplanung die gewünschte Verhaltens-
weise, die Situation, in welcher die gewünschte Verhaltensweise ausgeführt werden soll, so-
wie die Charakteristik der Zielgruppe analysiert werden, damit die richtigen Variablen, an 
denen angesetzt werden muss, benannt werden können. 
 
 
Automatisiertes Handeln 
Nicht überlegtes Handeln ist entweder habitualisiertes Handeln oder Handeln nach Heuristi-
ken.  
• Habitualisiertes Handeln basiert auf gelernten Stimulus-Response Assoziationen zwi-
schen einer Situation und einer Handlung. Weil Gewohnheiten nicht reflektierte 
Handlungen sind, lassen sie sich nur schwer verändern. Hinsichtlich der Änderung 
von Gewohnheitshandlungen muss es das erste Ziel sein, die Stimulus-Response As-
soziation zur durchbrechen resp. in Situationen aktiv zu werden, in der diese Verbin-
dung durchbrochen ist. Die beste Möglichkeit Gewohnheiten zu durchbrechen besteht 
darin, in Situationen zu intervenieren, bei welchen sich die Situation so stark verän-
dert präsentiert, dass keine Handlung eindeutig damit assoziiert ist. Dies ist bei-
spielsweise der Fall bei Umzügen, Arbeitsplatzwechsel, Heirat, Geburt, Änderung der 
Haushaltszusammensetzung, Lebenskrisen oder einschneidende externe gesellschaft-
liche oder natürliche Ereignissen. Es ist deshalb zu empfehlen bei zu ändernden Ver-
haltensweisen, welche stark habitualisiert sind, Interventionen auf einen Zeitpunkt hin 
zu planen, in denen die Zielperson in eine hinsichtlich der Verhaltensweise relevante 
neue Lebenssituation kommt. 
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• Heuristiken sind Faustregeln, welche eine abgekürzte Form des überlegten Handelns 
darstellen und angewendet werden, wenn im Fall einer falschen Handlungswahl nicht 
mit grossen Folgen gerechnet werden muss.  
Eine der wichtigsten Heuristiken ist die Verfügbarkeitsheuristik. Dabei werden 
gleichsam der Einfachheit halber Informationen als Entscheidungsgrundlage benutzt, 
welche im Kopf möglichst schnell und einfach abrufbar sind (Assoziationen). Andere 
Faustregeln besagen zum Beispiel, dass ein Produkt mit schönem Design auch quali-
tativ gut ist (Repräsentationsheuristik) oder, dass unter verschiedenen Objekten jene 
bevorzugt werden, welche einem bekannt sind (Rekognitionsheuristik). In Bezug auf 
Heuristiken lässt sich nur die allgemeine Empfehlung ableiten, dass bei der Planung 
der Massnahmen darauf geachtet wird, welche Heuristiken von den Zielpersonen 
möglicherweise angewendet werden, inwiefern diese für die Ziele von Energiefor-
schung Stadt Zürich dienlich oder hinderlich sind und wie im letzteren Fall darauf 
reagiert werden könnte. 
Sowohl habitualisiertes Handeln als auch das Handeln nach Heuristiken ist nicht vollständig 
unabhängig von den Darstellungen im Abschnitt 'überlegtes Handeln'. Heuristiken und Ge-
wohnheiten basieren auf positiven Erfahrungen bei vergangenem Handlungen, welche nach 
den Kriterien des überlegten Handelns ausgeführt wurden, oder aber auf stellvertretenden 
positiven Erfahrungen entsprechender Handlungen durch andere Personen.. 
Gewohnheiten können je nach Verhaltensbereich ein wichtiges Hindernis für eine Verhal-
tensänderung sein.  
 
 
Effekte 
Informationsverarbeitungseffekte	  
Dissonanzeffekte basieren auf der Dissonanztheorie, nach der eine Person immer danach tra-
chtet, dass ihr Verhalten mit ihren Einstellungen und Werthaltungen konsistent ist. Dies kann 
ausgenützt werden, in dem Massnahmen darauf zielen, eine Inkonsistenz zwischen Verhalten 
und Einstellung und/oder Werthaltung offensichtlich zu machen und Vorschläge zu 
unterbreiten, wie das Verhalten und die Einstellungen konsistent gemacht werden können. 
Der Bumerang-Effekt basiert auf dem Elaboration-Likelihood Modell der Einstellungsbeein-
flussung und besagt, dass eine vermittelte Information, beispielsweise ein Argument für um-
weltrelevantes Verhalten voreingenommen verarbeitet werden kann. Der Bumerang-Effekt 
kann auftreten, wenn das Argument systematisch verarbeitet wird und gleichzeitig eine verfe-
stigte, nicht den kommunizierten Inhalten entsprechende Haltung besteht. In diesem Fall wird 
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das Argument der Kommunikationsquelle hauptsächlich zur Verbesserung der Argumentati-
on für die eigene, dem Kommunikator entgegengesetzte Position verwendet. 
Wahrnehmungseffekte	  
Wahrnehmungseffekte beschreiben systematische Verzerrungen der objektiven Tatsachen 
während der Wahrnehmung. Die beiden wichtigsten Effekte sind die selektive Wahrneh-
mung, welche den Umstand beschreibt, dass Informationen, welche aus der üblichen, erwar-
teten Umgebung herausstechen (saliente Informationen) und Informationen, welche für die 
individuell aktuellen Ziele relevant sind, bevorzugt wahrgenommen werden, während andere 
Informationen ausgeblendet werden. Der zweite hinsichtlich der Beeinflussung von Umwelt-
verhalten wichtige Befund ist, dass Bedrohungsinformationen stärker beachtet werden als 
nicht bedrohliche Informationen.  
Während der erste Effekt dadurch ausgenützt werden kann, dass bestimmte Informationen 
offensichtlich (salient) gemacht und dadurch für das Individuum leichter zugänglich werden, 
führt der zweite Effekt eher zu einer problematischen Situation. Einerseits scheint es auf-
grund des Effekts ratsam, möglichst bedrohliche Informationen zu vermitteln, damit die 
Chance höher ist, dass diese wahrgenommen werden. Andererseits muss die Bedrohung auch 
erfahrbar sein, damit sie ernst genommen wird. Wird mit einer Botschaft eine bestimmte 
Handlung mit einer Bedrohung verbunden, die angedrohte Folge aber nicht eintritt, hat dies 
den Effekt der negativen Belohnung. Die Bestrafung trifft nicht ein, wodurch gelernt wird, 
dass die Verhaltensweise eben nicht bestraft wird, woraus folgt, dass die Bedrohung zwar für 
andere Personen gelten mag, für das Individuum selber jedoch nicht von Bedeutung ist. Be-
drohungsinformationen können insofern eine kontraproduktive Wirkung haben und deren 
Einsatz ist im Rahmen der Massnahmenplanung sorgfältig zu prüfen. 
Eine Reihe anderer Wahrnehmungseffekt, welche sich insbesondere auf die Wahrnehmung 
von vermittelten Zahlen (Wahrnehmung von Wahrscheinlichkeiten, Kosten, Gewinnen und 
Verlusten) beziehen, sind ebenfalls von Bedeutung, weil sie objektive Tatsachen transformie-
ren und anschliessend das überlegte Handeln beeinflussen.  
Seiteneffekte	  
Unter den Seiteneffekten werden der Rebound-, der Spillover- und der Carryover-Effekt zu-
sammengefasst. 
• Der (direkte) Rebound-Effekt ist ein Effekt, welcher auf der Makroebene beobachtet 
werden kann. Er besagt, dass technische Effizienzsteigerungen durch Mehrkonsum 
wieder ganz oder teilweise aufgelöst werden. Empirische Studien haben gezeigt, dass 
in der Regel 10% bis 40% der durch die Effizienzsteigerung eines Produkts einge-
sparten Energie durch Mehrkonsum wieder zunichte gemacht wird. Eine psychologi-
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sche Erklärung für den Rebound-Effekt auf individueller Ebene ist zwar aus der 
Theorie ableitbar; empirische Belege für diese Erklärungen sind nach dem Wissen der 
Autoren aber nicht vorhanden. Auf Basis empirisch bestätigter psychologischer Theo-
rien lässt sich deshalb aus keine Möglichkeit ableiten, den Rebound-Effekt abzu-
schwächen. 
• Der Spillover-Effekt besagt, dass umweltgerechtes Verhalten in einem Verhaltensbe-
reich teilweise auch umweltgerechtes Verhalten in anderen Bereichen nach sich zie-
hen kann. Erklärt wird der Spillover-Effekt mit Konsistenztheorien (Dissonanztheo-
rie, Selbstwahrnehmungstheorie): Durch eine Verhaltensänderung in einem Verhal-
tensbereich entstehen Inkonsistenzen mit dem Verhalten in anderen Bereichen, wel-
che durch weitere Verhaltensänderungen wieder aufgehoben werden. Wichtig dabei 
ist, dass das umweltschonende Verhalten auf intrinsischer Motivation und nicht auf-
grund externer Anreize erfolgt. Während die Erklärungen des Spillover-Effekts theo-
retisch einleuchtend sind, sind die empirischen Belege im Bereich des Umweltverhal-
tens nur dünn gesät.  
Spillover-Effekte sind für die Anliegen von Energieforschung Stadt Zürich von Vor-
teil. Es empfiehlt sich mit Blick auf mögliche Spillover-Effekte Massnahmen zu pla-
nen, welche zu intrinsisch motivierten Verhaltensänderungen führen. 
• Als Carryover-Effekt wird der Umstand bezeichnet, dass die volle Wirkung einer 
Massnahme nicht sofort, sondern über die Zeit verteilt eintritt. Diesbezüglich stellt 
sich die Frage, inwieweit Massnahmen auch eine den eigentlichen Interventionszeit-
raum überdauernde Wirkung entfalten können.  
 
 
Zusammengefasste Schlussfolgerungen 
Im Folgenden sind die Schlussfolgerungen für Energieforschung Stadt Zürich mit Bezug zu 
den Fragestellungen 4, 5 und 6 kurz und prägnant zusammengestellt: 
• Die sozialpsychologischen Theorien führen zu einer Vielzahl von möglichen Ansatz-
punkten für Intervention im Umweltbereich (vgl. Tab. 1, Seite 89). Der Erfolg einer 
Massnahme steigt grundsätzlich mit der Anzahl der Ansatzpunkte, welche mittels 
Massnahmen verändert werden können.  
• Je nach Verhaltensweise und je nach Verhaltensbereich sind unterschiedliche Ansatz-
punkte relevant. Es ist deshalb zu empfehlen, dass bei der Massnahmenplanung die 
gewünschte Verhaltensweise, die Situation, in welcher die gewünschte Verhaltens-
weise ausgeführt werden soll, sowie die Charakteristik der Zielgruppe analysiert wer-
den, damit die richtigen Variablen, an denen angesetzt werden muss, benannt werden 
können. 
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• Bei der Planung von Massnahmen muss darauf geachtet werden, dass sowohl die ge-
wünschten Verhaltensweise von den Zielpersonen sowohl ausgeführt werden will, als 
auch ausgeführt werden kann. Falls dies der Fall ist, kann von einer Absicht, das Ver-
halten auszuführen ausgegangen werden. In der Folge sollten zusätzlich Massnahmen 
in Erwägung gezogen werden, welche die Umsetzung dieser Absicht in tatsächliches 
Handeln erleichtern (Tun). 
• Bei zu ändernden Verhaltensweisen, welche stark habitualisiert sind, wird empfohlen, 
Interventionen auf einen Zeitpunkt hin zu planen, in denen die Zielperson in eine hin-
sichtlich der Verhaltensweise relevante neue Lebenssituation kommt. 
• In Bezug auf Heuristiken lässt sich nur die allgemeine Empfehlung ableiten, dass bei 
der Planung der Massnahmen darauf geachtet wird, welche der aufgelisteten Heuristi-
ken (vgl. Kapitel 2.4.2) von den Zielpersonen möglicherweise angewendet werden, 
inwiefern diese für die Ziele von Energieforschung Stadt Zürich dienlich oder hinder-
lich sind und wie im letzteren Fall darauf reagiert werden könnte. 
• Bei der Darstellung von Wahrscheinlichkeiten, Kosten, Gewinnen und Verlusten soll-
te geprüft werden, ob und falls ja mit welchen der möglichen Wahrnehmungseffekten 
(vgl. Kapitel 2.7) gerechnet werden muss, und welche Darstellungsformen 
unerwünschte Effekte abschwächen könnten. 
• Bedrohungsinformationen werden prioritär wahrgenommen. Die Androhung einer ne-
gativen Konsequenz aus einer bestimmten Verhaltensweise kann jedoch kontrapro-
duktive Wirkung haben. Die Verwendung von Bedrohungsinformationen muss des-
halb muss deshalb – falls überhaupt – mit grosser Vorsicht angegangen werden. 
• Informationen werden eher wahrgenommen, wenn sie aus der erwarteten Umgebung 
hervorstechen (saliente Informationen) und gleichzeitig für das Verhalten aus Sicht 
der Zielperson relevant sind. Entsprechend müssen zu vermittelnde Informationen 
aufbereitet sein. 
• Dissonanzeffekte, welche auf dem Drang beruhen, nicht konsistente Verhaltenswei-
sen, Einstellungen und Werthaltungen wieder in sich stimmig zu machen, kann von 
Massnahmen von Energieforschung Stadt Zürich ausgenützt werden, in dem solche 
Inkonsistenzen offensichtlich (salient) gemacht werden und Verhaltensanpassungen 
vorgeschlagen werden. 
• Der Bumerang-Effekt, d.h. die Verwendung einer Argumentation entgegen der Ab-
sicht des Kommunikators dieser Argumentation lässt sich kaum vermeiden. Es muss 
abgeschätzt werden, ob mit einer Massnahme Bumerang-Effekte ausgelöst werden 
können, und falls ja, inwiefern diese in Kauf genommen oder gar gewünscht werden.  
• Der Reaktanzeffekt, das heisst unerwünschte Verhaltensweisen, welche durch Verbo-
te, Obligatorien oder nicht absoluten Freiheitseinschränkungen (beispielsweise durch 
starke Belohnungs- oder Bestrafungssysteme) ausgelöst werden, ist insbesondere für 
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die Begründung von Massnahmen zur freiwilligen Verhaltensänderungen von Bedeu-
tung. Er muss bei der Planung von Massnahmen innerhalb der Energieforschung Stadt 
Zürich gegebenenfalls beachtet werden, wenn Instrumente mit hohen positiven oder 
negativen Anreizen angewendet werden sollen. 
• Der Rebound-Effekt besagt, dass technische Effizienzgewinne durch Mehrkonsum 
wieder teilweise oder ganz aufgelöst werden. Eine gesicherte psychologische Erklä-
rung für einen Rebound-Effekt auf individueller Ebene konnte nicht gefunden wer-
den. Es lässt sich aus der Literatur deshalb auch keine Lösung für den Rebound-
Effekt ableiten. 
• Es empfiehlt sich mit Blick auf mögliche Spillover-Effekte Massnahmen zu planen, 
welche zu intrinsisch motivierten Verhaltensänderungen führen. 
 
 
 
Lebensstile 
 
Lebensstile und Nachhaltigkeit 
'Lebensstile' sind stabile soziokulturelle und handlungs-praktische Muster, die gewählt wer-
den können, sich jedoch innerhalb gegebener sozioökonomischer Grenzen sowie materieller 
und sozialer Ressourcen bewegen. Mit dem Lebensstil sind Merkmale verbunden, welche 
einen Menschen von anderen abgrenzen (Distinktion) oder mit anderen verbinden (Integrati-
on). 
In der Lebensstilforschung werden für die Beschreibung von Lebensstilen Lebensstil-
Typologien gebildet. Entwickelt wurden allgemeine Typen (z.B. Sinus-Milieus) sowie be-
reichsspezifische Typen (z.B. Mobilitätstypen). Die Typologien wurden in der Regel mit dem 
Ziel entwickelt, zielgruppenspezifische Interventions- und Beratungsangebote bzw. gezielte 
Marketingaktivitäten zu entwickeln.  
Gemeinsam haben die Typologien, dass sie eine breite Palette an Kriterien verwenden, um 
die Typen zu bilden. Welche Merkmale verwendet werden, ist jedoch sehr unterschiedlich 
mit der Folge, dass die einzelnen Typologien nicht ineinander überführbar oder miteinander 
vergleichbar sind. Aufgrund der Vielzahl an Kriterien, welche zur Bildung einer Typologie 
verwendet werden, sind umfangreiche Fragebogen für die Beschaffung der Datengrundlage 
notwendig. 
Im Umweltbereich wird mehr und mehr eine vermehrte Anwendung kombinierter Ansätzen, 
wie beispielsweise eine Kombination von sozialwissenschaftlichen Typologisierungen mit 
stofflichen Bilanzierungen als zielführend angesehen. 
  24 
Neben der aufwändigeren Typenbildung wurden Lebensstilmerkmale ausserdem zunehmend 
in bereits bestehende Modelle zur Erklärung von Umweltverhalten integriert, um diese bei-
spielsweise durch Wertorientierungen und Merkmale der sozialen Lage zu erweitern und 
deren Prognosefunktion zu verbessern. Hierbei besteht jedoch die Schwierigkeit, dass Le-
bensstiltypologien unter anderem auf Verhaltensweisen von Personen basieren, welche mit 
dem jeweiligen Lebensstiltyp der Person wiederum erklärt werden sollen. 
 
 
Veränderung von Lebensstilen zugunsten der Nachhaltigkeit 
In der wissenschaftlichen Literatur finden sich kaum konkrete Beispiele zur Veränderung von 
Lebensstilen zugunsten der Nachhaltigkeit, sondern lediglich Ansätze. 
Ein Ansatz besteht darin, für jeden Typ in einer Typologie Empfehlungen auszusprechen, 
über welche Wege Personen dieses Typs für Umweltschutzmassnahmen angesprochen wer-
den können. Damit soll eine optimale Anschlussfähigkeit an verschiedene Lebensstile gefun-
den werden. 
Weitere Ansätze zur Veränderung von Lebensstilen sind die Bildung von Pilotgruppen, wel-
che zur Nachahmung anregen sollen oder die Vermittlung von nachhaltigen Leitbildern, de-
ren Ziele nicht durch detaillierten Handlungsanweisungen, sondern intrinsisch motiviert und 
über verschiedene Wege erreicht werden sollen.  
Die meisten Autoren sind sich einig, dass es kaum möglich ist, den heutigen pluralen Lebens-
stilen einen idealtypischen nachhaltigen Lebensstil entgegenzustellen und einen solchen in 
der Gesamtheit zu fördern.  
 
 
Schlussfolgerung: 
Aufgrund dieser Erkenntnisse können folgende Schlussfolgerungen für Energieforschung 
Stadt Zürich gezogen werden: 
• Keine Bildung von Lebensstiltypen mit empirischen Daten aus dem Panel: Von der 
Erstellung einer oder mehreren Typologie/n mit empirischen Daten aus dem Zürcher 
Panel ist abzuraten, da dies voraussichtlich mit einem sehr hohen Aufwand und einem 
tendenziell geringem Erkenntnisgewinn verbunden wäre. Die im Rahmen der Lebens-
stilforschung empfohlenen zielgruppenorientierten Vorgehensweisen kann auch ohne 
aufwändige Lebensstiltypologie realisiert werden, beispielsweise durch die Bildung 
von soziodemographisch basierten Zielgruppen auf Basis der Survey-Daten. 
• Heterogene prototypische 2000-Watt-Lebensstile aufgrund von Bilanzierungen erstel-
len: Das Konzept der 2000-Watt-Gesellschaft wirft dennoch die Frage auf, wie ein 
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Lebensstil mit diesem Verbrauch aussehen soll/kann. Es ist zu empfehlen, sich im 
Rahmen der Energieforschung Stadt Zürich damit auseinanderzusetzen, ob unter-
schiedliche Lebensstile mit 2000-Watt möglich sind und wie diese zu charakterisieren 
wären. Die Erstellung von solchen Prototypen kann auf stofflichen Bilanzierungen 
von verschiedenen Zielverhaltensweisen (z.B. Quantität/Intensität der Mobilität, des 
Fleischkonsums) und ggf. unter Berücksichtigung von technischen Trends basieren. 
Die erstellten Prototypen können der Veranschaulichung (z.B. in der Kommunikati-
on) dienen.  
• Interventionen auf Lebensstilebene prüfen: Interventionen, welche die Implementie-
rung ganzer Lebensstile zum Ziel haben, werden als wenig erfolgsversprechend ein-
gestuft, weshalb tendenziell davon abzuraten ist. Es ist jedoch anzumerken, dass bis-
her nur wenige wissenschaftlich geplante Interventionen auf Lebensstilebene durch-
geführt worden sind. In der Synthesephase sollte deshalb diskutiert werden, inwiefern 
bestimmte Ansätze, wie beispielsweise die Förderung von prototypischen 2000-Watt-
Haushalten oder die Vermittlung von Leitbildern von Energieforschung Stadt Zürich 
empirisch getestet werden sollen.  
• Berücksichtigung der Werteebene bei der Förderung von suffizienten Verhaltenswei-
sen: Lebensstile werden in der Regel auch über Wertorientierungen charakterisiert. 
Die Ergebnisse von Kleinhückelkotten (2005) und des Grundlagenberichts zur Suffi-
zienz in der städtischen Verwaltung (Ott & Kosch, 2012) legen nahe, dass suffiziente 
Lebensstile bestimmte Wertorientierungen voraussetzen (wie z.B. Bescheidenheit, 
Offenheit für Veränderung, Naturbezogenheit). Dies im Gegensatz zu effizienten 
Verhaltensweisen, für die 'lediglich' umweltfreundliche, technische Alternativen zur 
Verfügung gestellt werden müssen und grundsätzlich ohne entsprechende Wertorien-
tierungen akzeptiert werden können. Energieforschung Stadt Zürich mit ihrer langfri-
stigen Ausrichtung könnte dafür genutzt werden, suffiziente Verhaltensweisen auch 
über die Werteebene zu stärken. Dies bedingt Interventionen auf der Werteebene, von 
welchen jedoch nicht erwartet werden kann, dass sie kurz- oder mittelfristig messbare 
Veränderungen der Umweltbelastungen erreichen. Es ist zu prüfen, welche Ansätze 
dafür in Frage kämen. 
 
 
 
Instrumententypologie 
Unter einem Instrument wird ein einzelnes Interventionswerkzeug wie beispielsweise Feed-
backgebung oder Wissensvermittlung verstanden.  
  26 
Mit Massnahmen sind demgegenüber Interventionsaktivitäten gemeint, bei welchen ein ein-
zelnes, meist jedoch zwei oder mehrere Instrumente kombiniert werden. Eine Beratung bei-
spielsweise stellt eine Massnahme dar, in welcher verschiedene Instrumente wie Wissens-
vermittlung, Überzeugung etc. kombiniert sein können. 
Die Instrumententypologie von Mosler & Tobias (2007) wird für die Zwecke von Energiefor-
schung Stadt Zürich zur Übernahme empfohlen (vgl. Abb. 7, Seite 129). Sie umfasst eine 
Vielzahl von Instrumenten welche nach den drei Voraussetzungen des Wollens, Könnens und 
Tuns im Sinne der sozialpsychologischen Grundlagen gruppiert sind. Mosler & Tobias nen-
nen die entsprechenden Instrumente strukturfokussierte Techniken (Können), personenfokus-
sierte Techniken (Wollen) und situationsfokussierte Techniken (Tun). Zusätzlich finden sich 
in der Typologie die verbreitungsfokussierten Techniken, welche die Tatsache aufnehmen, 
dass für eine Breitenwirkung viele Personen erreicht werden müssen. 
Aus der Auslegeordnung der Instrumente lässt sich ableiten, welche Instrumente unter wel-
chen Bedingungen miteinander kombiniert werden sollen. Besteht beispielsweise die An-
nahme, dass die Möglichkeiten, eine Verhaltensweise ausführen zu können vorhanden sind, 
aber kaum jemand sie ausführt, obwohl Teile der Zielpopulation ihre Bereitschaft dazu kund-
getan hat, so empfiehlt es sich personenfokussierte mit situationsfokussierten Instrumenten 
gemäss der Typologie von Mosler & Tobias (2007) zu kombinieren. Erstere sollen die Moti-
vation bei jenem Teil der Population fördern, welche eine solche noch nicht kundgetan ha-
ben. Letztere sollen es Personen erleichtern, ihre Absicht in die Tat umzusetzen, welche ihre 
Absicht kundgetan haben. 
Aufgrund dessen, dass die Umweltproblematik grundsätzlich ein soziales Dilemma darstellt, 
wird empfohlen, den verbreitungsfokussierten Instrumenten ein besonderes Augenmerk zu 
schenken. Das – auch im FP-1.5 Bevölkerungsbeitrag – häufig gehörte Argument, dass 'zu-
erst die anderen sich ändern sollen', dürfte mit Instrumenten wie beispielsweise Alle-oder-
Niemand-Verträgen deutlich entschärft werden können. 
 
Wohnen 
Der Verhaltensbereich 'Wohnen: Miete, Energie, Wasser und Entsorgung' (Jungbluth et al., 
2012, in prep.) wurde in die drei Verhaltensbereiche 'Wohnen: Strom', 'Wohnen: Wärme' und 
'Wohnen: Wasser' aufgeteilt. Die Zusammenfassung erfolgt separat nach diesen Bereichen. 
Die Schlussfolgerungen werden bereichsübergreifend am Schluss dieses Kapitels gezogen. 
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Wohnen: Strom 
Im Verhaltensbereich 'Wohnen: Strom' wurden folgende Instrumente wissenschaftlich über-
prüft: Informationsvermittlung, Selbstverpflichtung, Zielsetzung, Feedback, Anreize, Foot-
in-the-door Technik, Modelle und Hinweisreize. Feedback Studien sind mit Abstand am häu-
figsten, insbesondere deshalb, weil durch technische Veränderungen die Bedingungen für 
kontinuierliches Feedback benutzerfreundlicher gestaltet werden können.  
Als wirksamste, aber auch aufwändigste Massnahme haben sich persönliche Energieaudits 
herausgestellt, mit welchen in den konsultierten Interventionsstudien der Stromverbrauch um 
bis zu 20% reduzieren liess. Demgegenüber stellten sich Hinweisreize als kaum wirksam 
heraus. Mit allen anderen Instrumenten konnten Einsparungen um 10% des Stromverbrauchs 
erzielt werden. 
Für die einzelnen Instrumente ergeben sich aus der Zusammenstellung der wissenschaftlichen 
folgende Einschätzungen: 
• Die Vermittlung von Information ist eine hilfreiche, aber keine hinreichende Strategie 
zur Reduktion des Stromverbrauchs in Haushalten. Positive Effekte sind am ehesten 
bei massgeschneiderten persönlichen Informationen in Form von Energieaudits zu 
erwarten. 
• Selbstverpflichtung zum Energiesparen macht Stromsparverhalten wahrscheinlich und 
führt nicht nur zu kurz- sondern auch zu lang anhaltenden Verhaltensänderungen. 
Selbstverpflichtung sollte in jedem Fall mit Zielsetzungen und wenn möglich mit In-
formationsinstrumenten kombiniert werden. 
• Zielsetzung ist ein wirksames Instrument zur Reduktion des Stromverbrauchs. Dabei 
sind hohe Stromspar-Ziele wirksamer als niedrige Ziele. Selbstgesteckte Ziele führen 
tendenziell zu leicht grösseren Einsparungen. Eine regelmässige Rückmeldung zum 
Stand der Reduktion ist für eine erfolgreiche Intervention praktisch zwingend. 
• Die Frequenz von Feedback ist für die Reduktion des Stromverbrauchs ausschlagge-
bend, je höher die Frequenz, desto mehr Stromeinsparungen können mittels Feed-
backs erzielt werden. Bei Haushalten mit niedrigem Verbrauch ist komparatives 
Feedback kontraproduktiv, weshalb bei einer Interventionsstudie zwischen Haushal-
ten mit niedrigem und hohem Stromverbrauch differenziert werden sollte. 
• EcoTeams (Gruppen von ca. sechs bis zehn Personen, welche sich gegenseitig schon 
kennen), welche neben Feedback auch den Austausch in der Gruppe verfolgen, erwei-
sen sich als erfolgsversprechend. 
• Variable Tarife stellen grundsätzlich einen Anreiz zur Verhaltensänderung dar. In 
Kombination mit Feedback und Zielsetzung führten variable Tarife zu einer Redukti-
on des Stromverbrauchs. 
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Für den Verhaltensbereich 'Wohnen: Strom' scheint die Kombination der Instrumente Selbst-
verpflichtung, Zielsetzung und Feedback am zielführendsten zu sein. 
Von einer Kombination mit sozialen Prozessen wie dem Austausch in der Gruppe, verglei-
chendem Feedback (bei Personen mit hohem Verbrauch) sind zusätzlich günstige Wirksam-
keitsverstärkungen zu erwarten. Eine wissenschaftliche Prüfung von Effekten einzelner In-
strumente ist jedoch nur möglich, wenn diese nicht kombiniert werden. 
 
 
Wohnen: Wärme 
Zur Senkung des Primärenergiebedarfs für Wärme wurden folgende Instrumente empirisch 
überprüft: Informationsvermittlung, Selbstverpflichtung, Feedback, Anreize, Modelle und 
Hinweisreize.  
In praktisch allen Studien wurden Kombinationen dieser Instrumente überprüft. Als am wir-
kungsvollsten haben sich persönliche Energieaudits herausgestellt, bei denen je nach Person 
unterschiedliche Instrumente (z.B. Wissensvermittlung, affektive oder persuasive Kommuni-
kation, Selbstverpflichtungen etc.) eingesetzt werden können (bis 20% Einsparung). 
Ähnlich erfolgreiche Ergebnisse werden von Studien mit EcoTeams berichtet, in denen Wis-
sensvermittlung und Feedback-Instrumente mit dem Erfahrungsaustausch innerhalb der Eco-
Teams kombiniert wurden. Der Erfahrungsaustausch ist dabei das zentrale Element, ohne 
welches kaum Wirkung erzielt wurde. 
Eine etwas geringere Wirkung wurde durch die Kombination von Modellen in TV-Spots mit 
Feedback-Instrumenten berichtet (17% Reduktion). 
Die Kombination von Feedback-Instrumenten mit Zielvorgaben und Wissensvermittlung 
erreichte zwischen 5% und 12% Einsparungen, wobei die Frequenz des Feedbacks die Ursa-
che für die Wirkungsunterschiede ist. 
Aus dem Vergleich der Kombinationen und den Ergebnissen von Versuchsgruppen, bei de-
nen nur ein einzelnes Instrument eingesetzt wurde, können folgende Aussagen zu den Einzel-
instrumenten gemacht werden: 
• Informationen, die in Form von Energieaudits an die Studienteilnehmenden weiterge-
geben wurden, haben ein höheres Wirkungspotenzial als die mediale unpersönliche 
Vermittlung von Informationen in Form von Medienkampagnen. 
• Öffentliche Selbstverpflichtung hat einen überdauernden Effekt auf die Reduktion der 
für das Heizen verwendeten Energie. 
• Regelmässiges individuelles Feedback in Kombination mit Zielvorgaben hat das Po-
tential, den Energieverbrauch zu senken. Je regelmässiger das Feedback erfolgt, desto 
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besser ist die zu erwartende Wirkung. Vergleichendes Feedback wirkt sich nicht auf 
die Reduktion des Energieverbrauchs aus.  
• Lernen am Modell führt zu langfristig wirksamen Verhaltensänderungen des Energie-
sparverhaltens im Verhaltensbereich Wohnen: Wärme. Die Vorgabe von Modellen in 
Kombination mit klaren Handlungsplänen und Zielvorgaben mit Feedback ist emp-
fehlenswert. 
 
 
Wohnen: Wasser 
Im Verhaltensbereich 'Wohnen: Wasser' wurden deutlich weniger Interventionsstudien 
durchgeführt als im Verhaltensbereich Wohnen: Strom und Wohnen: Wärme. Entsprechend 
weniger Instrumente kamen zu Einsatz (Wissensvermittlung, Selbstverpflichtung, Feedback, 
Anreize und Hinweisreize). 
Die Wirkungen sind alles in allem geringer als bei den Interventionen in den anderen zwei 
Verhaltensbereichen und bewegen sich bei weniger als 10%. 
Eine interessante neue Variante ist die Kombination des Feedbacks mit der Erzeugung von 
Dissonanz, in dem Personen in einem ersten Schritt gefragt wurden, in welchem Ausmass sie 
sich verpflichtet fühlen, Wasser zu sparen. Bei jenen Personen, welche ein Verpflichtungsge-
fühl verspürten, führte das Feedback zu einer Reduktion des Wasserverbrauchs. Dies galt 
hauptsächlich für Personen mit hohem Wasserverbrauch. Eine andere Studie hat ergeben, 
dass mit Feedback alleine keine Wirkung erzielt werden konnte. Bestätigt wird die Wirksam-
keit der Dissonanzerzeugung durch eine Studie, bei der sich Personen zur Reduktion des 
Wasserverbrauchs selbst verpflichtet hatten. Zusätzlich erhielten sie die Aufgabe, andere Per-
sonen auf ihr Duschverhalten hinzuweisen. Falls die Selbstverpflichtung nicht eingehalten 
würde, könnte deshalb Dissonanz entstehen. Um diese zu vermeiden, werden die Selbstver-
pflichtungen eingehalten. Die Dissonanzerzeugung scheint somit insbesondere in Kombinati-
on mit anderen Instrumenten vielversprechend zu sein. 
Im Gegensatz zu den anderen zwei Verhaltensbereichen sind Hinweisreize als Einzelinstru-
ment zur Reduktion des Wasserverbrauchs ein wirksames Instrument. Demgegenüber bestä-
tigen sich die Erkenntnisse bzgl. des Instruments der Wissensvermittlung: Mit Wissensver-
mittlung alleine kann keine Wirkung erzielt werden. Ebenfalls bestätigt sich die Wirksamkeit 
der Kombination von Feedback, Informationsvermittlung und Gruppenprozessen in Form der 
EcoTeams. 
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Schlussfolgerungen 
Aus diesen Ergebnissen können für Energieforschung Stadt Zürich folgende Schlussfolge-
rungen gezogen werden: 
• Im Verhaltensbereich Wohnen wurden hauptsächlich situationsfokussierte Instrumen-
te angewendet. Es empfiehlt sich, die Anwendung von personenfokussierten Instru-
menten und vor allem von verbreitungsfokussierten Instrumenten zu prüfen resp. de-
ren Wirkung zu testen. 
• Persönliche Kontakte mit Personen, welche die gleichen Ziele verfolgen, sind prak-
tisch ein Erfolgsgarant für Wirkungen. Vorstellbar sind neben Kleingruppen, welche 
sich regelmässig zum Erfahrungsaustausch treffen, auch Formen wie Veranstaltun-
gen, Feste etc., gegebenenfalls auch virtuelle Formen (z.B. Internet-Foren). 
• Die Wirksamkeit von persönlichen Kontakten zwischen Gleichgesinnten hat sich in 
allen drei Bereichen als wirkungsvoll erwiesen. Diese Schlussfolgerung kann deshalb 
generalisiert werden. 
• Die Kombination von Instrumenten ist für das Erzielen von Wirkungen praktisch 
zwingend. 
• Der isolierte Einsatz von Wissensvermittlung bringt keine Wirkung und sollte deshalb 
vermieden werden. Wissensvermittlung sollte als Ergänzungsinstrument eingesetzt 
werden, wenn davon ausgegangen werden muss, dass das für das gewünschte Verhal-
ten notwendige Wissen nicht vorhanden ist.  
• Ansonsten gibt es keine Hinweise darauf, dass Wissensvermittlung in Kombination 
mit anderen Instrumenten die Wirkung verstärkt. Wissensvermittlung kann jedoch 
Anlass zur Kommunikation mit den Studienteilnehmenden sein, was wiederum deren 
Motivation stärken kann. Je persönlicher dabei die Kommunikation ist, desto besser.  
• Persönliche Beratungen erzielen dank der Möglichkeit des flexiblen Einsatzes ver-
schiedener Instrumente und des face-to-face Kontakts eine grosse Wirkung. Sie sind 
jedoch auch mit grossem Aufwand verbunden, weshalb persönliche Beratungen in der 
Regel nicht breitflächig einsetzbar sind. 
• Feedback-Instrumente sind wirksam, sofern sie mit anderen Instrumenten, namentlich 
mit Zielsetzungen und/oder Dissonanzerzeugung eingesetzt werden.  
• Die Wirkung von Feedback-Instrumenten ist umso höher, je höher die Frequenz des 
Feedbacks ist. Fremdfeedback ist wirksamer als Selbstfeedback. Feedback-
Instrumente sind entsprechend zu konzipieren. 
• Komparatives Feedback kann kontraproduktiv wirken, wenn der Vergleichswert des 
Ressourcenverbrauchs höher ist als der aktuelle Wert der jeweiligen Person. Es muss 
deshalb darauf geachtet werden, dass Feedback nur bei Personen eingesetzt wird, 
welche in Relation zum Vergleichswert einen hohen Ressourcenverbrauch haben. 
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• Wenn das Setzen von Verhaltenszielen als Instrument eingesetzt wird, muss damit ein 
Feedbackinstrument kombiniert sein. 
• Verhaltensziele dürfen nicht zu hoch und nicht zu tief sein. Es empfiehlt sich deshalb 
Verhaltensziele in Abhängigkeit des individuellen Verhaltens zu formulieren. 
• Selbstverpflichtungen empfehlen sich speziell in Kombination mit Verhaltenszielen 
und versprechen Wirkungen, welche überdauernd sind. 
• Anreize können eine Wirkung auslösen, welche jedoch nach Wegfall des Anreizes 
wieder in sich zusammenfällt. 
• Hinweisreize stellten sich nur hinsichtlich der Reduktion des Wasserverbrauchs als 
wirksames Instrument dar. Möglich ist, dass die Reduktion des Wasserverbrauchs ein 
Low-Cost-Verhalten darstellt und deshalb – im Gegensatz zur Reduktion des Strom-
verbrauchs – sowohl das Können als auch Motivation vorhanden sind. 
 
 
 
Ernährung 
Für Energieforschung Stadt Zürich steht im Verhaltensbereich der Ernährung die Nahrungs-
mittelwahl im Zentrum des Interesses. Aufgrund dessen, dass keine wissenschaftlichen, feld-
experimentellen Untersuchungen gefunden werden konnten, deren Ziel eine Reduktion der 
Umweltbelastung durch Änderungen der Nahrungsmittelwahl ist, wurde bei der Literaturana-
lyse auf die Faktoren fokussiert, welche die Lebensmittelwahl beeinflussen.  
Obwohl zugestanden wird, dass die Nahrungsmittelwahl nur teilweise überlegtem Handeln 
entspricht, wurde in den Studien in der Regel implizit oder explizit auf Modelle des überleg-
ten Handelns zurückgegriffen. 
Eine Zusammenstellung aller Faktoren, welche auf die Nahrungsmittelwahl einen Einfluss 
ausüben können, differenziert zwischen Merkmalen des Nahrungsmittel sensorischer (z.B. 
Geschmack, Frische) und nicht sensorischer Art, Personenmerkmalen und Kontextmerkma-
len. 
Bei der Analyse der Literatur wurde – nach einer Zusammenstellung der wichtigsten Fakto-
ren der Nahrungsmittelwahl allgemein – aufgrund von Überlegungen zum Potenzial auf die 
Thematik der Reduktion des Fleischkonsums und auf die Thematik 'Konsum von biologi-
schen Nahrungsmittel' fokussiert. 
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Nahrungsmittelwahl allgemein 
Hinsichtlich der Nahrungsmittelwahl im Allgemeinen kann festgehalten werden, dass die 
meisten Studien sich bei der Untersuchung der Einflussfaktoren auf den unmittelbaren Zu-
sammenhang zwischen nahrungsmittelbezogenen Merkmalen und dem Verhalten konzentrie-
ren. Die Forschung zeigt, dass Gesundheitseffekte, sensorische Aspekte, die Einfachheit der 
Handhabung sowie der Preis in dieser Reihenfolge einen wesentlichen Einfluss auf das Kauf-
verhalten haben. Ökologische Überlegungen spielen dagegen kaum eine Rolle. 
Einige Studien mit einer breiteren Herangehensweisen betonen jedoch auch die Bedeutung 
des sozialen und kulturellen Kontexts. Mit dem sozialen Kontext ist beispielsweise der Um-
stand gemeint, dass in einem Mehrpersonenhaushalt erstens oft eine Frau die Gatekeeperin 
bzgl. des Nahrungsmittelkaufs ist und zweitens diese Person nicht nur nach eigenen Präfe-
renzen entscheidet, welche Nahrungsmittel sie kauft. Statt dessen berücksichtigt sie immer 
auch die Wünsche und Präferenzen der anderen Mit-Esser. 
Der kulturelle Kontext kommt beispielsweise in Idealvorstellungen, was 'ein richtiges Essen' 
ist zum Ausdruck. Diese von der Lebensgeschichte geprägten Vorstellungen bilden eine Leit-
linie für den Nahrungsmittelkonsum, welche sich nicht zwingend in der Beurteilung von 
Merkmalen des Nahrungsmittels widerspiegeln. 
 
 
Konsum biologischer Nahrungsmittel 
Hinsichtlich des Konsums biologischer Nahrungsmittel bestätigt sich die zentrale Bedeutung 
des Gesundheitsaspekts für die Bildung einer Kaufabsicht und für den tatsächlichen Kauf 
biologischer Nahrungsmittel3.  
Ökologische Überlegungen sind dagegen zwar für die Einstellung gegenüber dem Kauf bio-
logischer Lebensmittel und für die Kaufabsicht von Bedeutung, auf den Kauf selber haben sie 
jedoch kaum mehr einen Einfluss.  
Eine für Energieforschung Stadt Zürich zentrale Studie von Tobler et al. (2011a) zeigt für die 
Schweiz zusätzlich auf, dass die ökologischen Belastungen, welche mit dem Kaufverhalten 
bei Nahrungsmittel einhergehen, von der Bevölkerung nicht richtig eingeschätzt werden. 
Nahrungsmittel-spezifische, sensorische Merkmale, namentlich der Geschmack kristallisierte 
sich in verschiedenen Studien auch als bedeutend heraus. Hingegen scheint der Preis auf die 
Einstellung und die Absicht, biologische Lebensmittel zu kaufen nur wenig Einfluss zu ha-
ben. 
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Wenn eine Kaufabsicht besteht, bedeutet dies noch nicht, dass diese Absicht auch umgesetzt 
wird. Als Faktoren, welche diese Umsetzung verhindern, ist vor allem der Preis und die Ver-
fügbarkeit, aber auch die Unsicherheit über den Labeling-Prozess identifiziert worden. Der 
Preis scheint somit zwar kaum Einfluss auf die Beurteilung ökologischer Lebensmittel zu 
haben, verhindert jedoch eine diesen Beurteilungen entsprechende Handlung, insbesondere 
wenn die entsprechenden Ressourcen knapp sind. 
 
 
Fleischkonsum 
Bezüglich des Fleischkonsums wurde in einer landesweiten schweizerischen Umfrage eine 
Polarisierung der Bevölkerung festgestellt: Entweder gaben die Personen an, den Fleischkon-
sum schon auf ca. 2 Portionen pro Woche reduziert zu haben, oder der Fleischkonsum wird 
nicht in Frage gestellt. Positive Einstellungen und/oder die Absicht, weniger Fleisch zu kon-
sumieren ohne dass dies in die Tat umgesetzt wurde, sind nur bei wenigen Personen festzu-
stellen. Daraus ist zu schliessen, dass die Absicht, den Fleischkonsum mittels Massnahmen 
zu reduzieren auf erheblichen Widerstand stossen dürfte.  
Grundsätzlich haben bei einer Massnahmenplanung folgende Aspekte eine zentrale Bedeu-
tung: Gesundheit, ethische Überlegungen (Tierwohl) und kultureller und sozialer Kontext. 
Während Gesundheits- und ethische Argumente dazu führen können, dass der Fleischkonsum 
eingeschränkt wird, steht der kulturelle Kontext einer Reduktion des Fleischkonsums entge-
gen. 
Aufgrund der Befunde in der wissenschaftlichen Literatur scheint eine Argumentation 'öko-
logischer, gesünder und günstiger essen', Sinn zu machen. Die Reihenfolge ist dabei nicht 
zufällig. Ökologische (inkl. ethische) Argumente, können den Fleischkonsum in Frage stellen 
und damit eine grundsätzliche Bereitschaft, über eine Reduktion des Fleischkonsums nach-
zudenken, erzeugen. Voraussetzung dafür ist, dass die ökologischen Auswirkungen des 
Fleischkonsums den Zielpersonen bewusst sind, was momentan nur mangelhaft der Fall ist. 
Das Gesundheitsargument ist entscheidend für die Umsetzung, das Preisargument schliess-
lich der letzte Auslöser, um die Absicht in die Tat umzusetzen.  
Der soziale und kulturelle Kontext ist schliesslich beim Fleischkonsum von besonderer Be-
deutung. Die Vorstellung beispielsweise, 'was ein richtiges Essen ist' oder der Umstand, dass 
das Kernelement eines Gerichts noch immer häufig ein Stück Fleisch ist, darf bei der Mass-
                                                                                                                                                  
 
3 Dabei ist nicht relevant, ob ein Nahrungsmittel tatsächlich gesünder ist als ein alternatives Nahrungsmittel, 
sondern nur die entsprechende Einschätzung des Konsumenten. Analog gilt dies auch für andere Eigenschaften 
des Nahrungsmittels, z.B. für den Geschmack. 
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nahmengestaltung nicht ignoriert werden. Ansonsten besteht die Gefahr, dass eine fleischar-
me Kost zwar versucht wird, jedoch immer das Gefühl bestehen bleibt, dass 'man eigentlich 
nicht mehr richtig isst'. Ebenfalls muss der Eindruck vermieden werden, dass einem 'die letz-
te Freude missgönnt wird' (hedonistischer Genuss, Luxuriosität). Wie dies erreicht werden ist 
aus der wissenschaftlichen Literatur nicht ableitbar.  
In Bezug auf den sozialen Kontext sind die beiden Befunde von Bedeutung, dass Fleisch 
oftmals mit Männlichkeit assoziiert wird, und dass Männer häufiger Fleisch essen als Frauen. 
Demgegenüber sind die Frauen häufiger die Gatekeeper des Haushalts, was den Kauf von 
Nahrungsmitteln betrifft. Die Hauptzielgruppe sind somit – vom Potenzial her betrachtet – 
Männer. Frauen können jedoch als Mittelspersonen eingesetzt werden. Es ist empfehlens-
wert, sowohl direkt über die Männer als auch indirekt via Frauen Einfluss zu nehmen, sowie 
Aktionen zu planen, welche alle Mitglieder des Haushalts umfassen. 
Schliesslich kann der im Zusammenhang mit dem Fleischkonsum gemachte Befund zu Nutze 
gemacht werden, dass Ernährungsumstellungen gehäuft in Lebensumbruch-Situationen beo-
bachtet werden können. Im Ernährungsbereich könnte insbesondere der Zeitpunkt, bei dem 
sich die personelle Zusammensetzung des Haushalts ändert, von Bedeutung sein. Es emp-
fiehlt sich deshalb, Massnahmen nach Möglichkeit so zu planen, dass sie in solchen Situatio-
nen greifen.  
 
 
Schlussfolgerungen 
Zusammenfassend können folgende Schlussfolgerungen zusammengestellt werden: 
• Weil die Nahrungsmittelwahl auf der Grundlage Werthaltungen und kulturellen Vor-
stellungen sowie in den meisten Fällen in einem sozialen Kontext stattfinden, muss 
mit erheblichen Schwierigkeiten bei der Verhaltensänderungen gerechnet werden. 
• Massnahmen, welche auf die Veränderung der Nahrungsmittelwahl abzielen müssen 
in der Argumentation und bei der Zusammensetzung und Gestaltung der Instrumente- 
den sozialen Kontext mit einbeziehen. 
• Bei der Planung der Massnahmen können die Ergebnisse von Studien, welche von der 
Annahme des überlegten Handelns ausgehen berücksichtigt werden, auch wenn Heu-
ristiken eine grosse Rolle spielen. 
• Die unmittelbare Nahrungsmittelwahl ist stark durch Argumente aus dem Gesund-
heitsbereich geprägt. In der Massnahmenplanung müssen deshalb Gesundheitsaspekte 
berücksichtigt oder sogar ins Zentrum gesetzt werden. Zusätzlich ist es erfolgsver-
sprechend, mit Argumenten zu argumentieren, welche sensorisch wahrnehmbare Qua-
litäten des Nahrungsmittels betonen. 
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• Ein Preis, welcher den Budgetrahmen der Zielpersonen nicht sprengt und die Verfüg-
barkeit sind notwendige Voraussetzungen dafür, dass eine Person andere Nahrungs-
mittel konsumiert, als sie dies bisher getan hat. Je höher die Preise für alternative 
Nahrungsmittel desto mehr schränkt sich aufgrund der zur Verfügung stehenden fi-
nanziellen Ressourcen der Kreis der möglichen Zielpersonen ein. 
• Massnahmen zur Förderung des Konsums biologischer Nahrungsmittel sollten im 
Kontext der Gesundheit stehen.  
• Wenn Massnahmen das Argument von Umweltbelastungen aufgreifen, muss die Be-
völkerung darüber informiert werde, welche Handlungsweisen die stärksten Redukti-
onseffekte haben. 
• Zusätzliche Argumente, welche bei einer Massnahme mindestens hinsichtlich der 
Kaufabsicht Wirkung zeigen können, sind die Natürlichkeit resp. deren Folgeeffekte – 
neben der Gesundheit insbesondere der Geschmack. 
• Um nicht nur die Kaufabsicht, sondern auch der tatsächliche Kauf biologischer Nah-
rungsmittel zu fördern, muss Sicherheit bezüglich der Labels hergestellt werden. Die 
Sicherheit bezieht sich sowohl auf die Information, welches Label beachtet werden 
soll, als auch auf das Vertrauen, welches diesem Label entgegengebracht wird. Bei 
dieser Schlussfolgerung wird davon ausgegangen, dass a) der Preis nicht manipuliert 
werden kann und b) die Verfügbarkeit biologischer Lebensmittel in der Schweiz ge-
geben ist. 
• Der gegenüber konventionell hergestellten Nahrungsmitteln höhere Preis biologischer 
Nahrungsmittel wird als hemmender Faktor bestehen bleiben. Eine Verhaltensände-
rung dürfte deshalb insbesondere bei Personen mit wenig finanziellen Ressourcen und 
bei Produkten mit hohen Preisunterschieden schwierig sein. 
• Bemühungen, den Fleischkonsum zu reduzieren, können auf erheblichen Widerstand 
stossen. 
• Es sollen Massnahmen geplant werden, welche auf einen ganzen Haushalt und nicht 
auf eine einzelne Person bezogen sind. 
• Die Massnahmen sollten auf Männer in ihrer Eigenschaft als Fleischesser und auf 
Frauen in ihrer Eigenschaft als Gatekeeper ausgerichtet sein. 
• Die Argumentationslinie Ökologie - Gesundheit - Preis (in dieser Reihenfolge) 
scheint empfehlenswert zu sein. 
• Um das ökologische Argument stichhaltig zu machen, ist Information über die 
ökologischen Konsequenzen des Fleischkonsums in Relation zu anderen 
Verhaltensweisen nötig. 
• Beim Entwurf des gewünschten Zielverhaltens und der entsprechenden Massnahmen 
muss der kulturelle Hintergrund, vor dem Fleisch konsumiert wurde, berücksichtigt 
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werden. Namentlich sollte das Gefühl verhindert werden, dass das Zielverhalten nicht 
mehr 'richtiges Essen' ist.  
• Massnahmen sollten nach Möglichkeit so ausgestaltet sein, dass sie greifen, wenn ei-
ne Änderung der personellen Zusammensetzung des Haushalts stattfindet. 
 
 
 
Private Mobilität 
Die wissenschaftlich durchgeführten Interventionsstudien im Verhaltensbereich der privaten 
Mobilität fokussieren praktisch ausschliesslich auf den Ersatz der Autonutzung durch die 
Nutzung der öV. Somit steht dieses Zielverhalten im Zentrum der Ausführungen. Dies 
stimmt insofern mit dem Reduktionspotenzial von Umweltbelastungen überein, als der Ersatz 
von Autofahrten durch den öffentlichen Verkehr in der Studie von Jungbluth et al. (2012, in 
prep.) an zweiter Stelle der entsprechenden Rangliste steht. An erster Stelle steht der Ersatz 
von motorisierter Mobilität durch Mobilität aus eigener Kraft. Diesbezüglich konnten jedoch 
keine wissenschaftlichen Interventionsstudien gefunden werden. 
Praktisch alle Studien sind feldexperimentelle Untersuchungen, welchen die Theorie des ge-
planten Verhaltens, die Normaktivationstheorie oder der soziale Dilemma-Ansatz resp. eine 
Kombination davon zugrunde lagen. 
Die Auswahl der eingesetzten Instrumente beschränkt sich auf die Instrumente der Vorsatz-
bildung, Selbstverpflichtung, Information, Verhaltensfeedback und Anreize. Drei dieser In-
strumente werden zu den situationsfokussierten Instrumenten gezählt, welche davon ausge-
hen, dass die Zielpersonen die gewünschte Verhaltensweise durchführen wollen und können. 
Ein Instrument (Anreize) gehört zu den strukturfokussierten Instrumenten, welche die Rah-
menbedingungen ändern, und ebenfalls nur eines (Information) gehört zu den personenfokus-
sierten Instrumenten. Aus dieser Zusammenstellung lässt sich grundsätzlich ableiten, dass 
noch wenig versucht wurde, die Motivation der Zielpersonen zu beeinflussen. Somit kann ein 
Forschungsbedarf bezüglich personenfokussierter Instrumente abgeleitet werden. Aus-
schliesslich im Rahmen von anderen Instrumenten, namentlich der Selbstverpflichtung, wur-
de dem Diffusionsaspekt Aufmerksamkeit geschenkt. Auch hier besteht noch ein grosses 
Feld von Versuchsmöglichkeiten. 
Ein spezieller Fokus liegt bei den Studien auf der Annahme, dass Mobilitätsverhalten stark 
habitualisiert ist. In der Folge wurde mit den Instrumenten der Vorsatzbildung oder Anreize 
versucht, die gewohnheitsmässige Nutzung des Autos zu durchbrechen. Die Schlussfolge-
rungen aus Studien zu diesen beiden Instrumenten werden somit an erster Stelle dargestellt, 
gefolgt von den anderen Instrumenten. 
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Vorsatzbildung 
Das Instrument der Vorsatzbildung geht davon aus, dass Mobilitätsverhalten stark von der 
Gewohnheit geprägt. Infolgedessen wird nicht bei jeder Autofahrt überlegt, ob das Auto das 
adäquate Verkehrsmittel ist. Das Instrument der Vorsatzbildung versucht deshalb mittels der 
Aufforderung zur expliziten Planung der einzelnen zurückzulegenden Wege in einer be-
stimmten Zeitperiode, das überlegte Handeln zu fördern. Infolgedessen sollte sich eine vor-
handene Motivation, weniger Auto zu fahren, stärker im Verhalten widerspiegeln.  
Es konnte aufgezeigt werden, dass diese Vorgehensweise das überlegte Handeln fördert. Eine 
Reduktion der Autonutzung konnte jedoch nur bei Personen beobachtet werden, welche sich 
grundsätzlich verpflichtet fühlten (persönliche Norm), weniger Auto zu fahren. Das Instru-
ment der Vorsatzbildung kann jedoch dieses Verpflichtungsgefühl nicht steigern. Zusätzlich 
zeigten die Studien auf, dass die Vorsatzbildung die Gewohnheit zwar durchbrechen, aber 
nicht eliminieren kann. Fällt die explizite Planung weg, so wird das Auto wieder in ähnli-
chem Umfang benutzt wie vorher. 
Das Instrument funktioniert somit unter den zwei Bedingungen, dass a) die Gewohnheit, das 
Auto zu benutzen, stark ausgeprägt ist, und dass b) die Zielpersonen ein moralisches Ver-
pflichtungsgefühl haben, das Auto weniger zu benutzen. Es ist deshalb vor der Anwendung 
des Instruments der Vorsatzbildung abzuschätzen, ob die Zielgruppen-Mitglieder diesen Be-
dingungen genügen. Gegebenenfalls ist ein zusätzliches Instrument ins Auge zu fassen, wel-
ches das moralische Verpflichtungsgefühl, weniger Auto zu fahren, steigert. Aufgrund der 
nur kurzfristigen Wirkung würde sich zusätzlich aufdrängen, dieses Instrument zeitlich ge-
staffelt mit anderen Instrumenten zu kombinieren. 
 
Anreize 
Finanzielle Anreize in Form von Gratis-Tickets über eine relativ lange Zeit (2 bis 4 Wochen) 
konnten die Nutzung der öV stärken. Allerdings konnte erstens die Hypothese, dass dadurch 
positive Erfahrung mit dem öffentlichen Verkehr gemacht werden, diese Erfahrungen in die 
Verkehrsmittelwahl einfliessen und somit ein überdauernder Effekt auftritt, nicht bestätigt 
werden. Zusätzlich konnte teilweise beobachtet werden, dass zwar die Nutzung der öV ge-
steigert, die Nutzung des Autos jedoch nicht reduziert wurde. Ein Gratisticket führte somit zu 
einer Mobilitätssteigerung und/oder zu einer Reduktion der Wege, welche mit dem Lang-
samverkehr zurückgelegt werden. Beide Effekte stehen dem Ziel der Reduktion von Um-
weltbelastungen entgegen. 
Anreize wurden auch getestet, ohne dass damit die Absicht verbunden war, Gewohnheiten zu 
durchbrechen. Vielmehr sollten sie teilweise im Verbund mit anderen Instrumenten die Ver-
kehrsmittelwahl zu Gunsten der Nutzung der öV und zu Lasten der Autonutzung verändern. 
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Diese Studien bestätigen den Befund der Studien, welche im Zusammenhang mit der Durch-
brechung von Gewohnheiten durchgeführt wurden, wonach finanzielle Anreize kurzfristig 
einen positiven Effekt erzielen. In keiner Studie konnte jedoch ein überdauernder Effekt von 
finanziellen Anreizen beobachtet werden. Aus diesen Befunden muss geschlossen werden, 
dass Anreize nicht dazu geeignet sind, die Automobilität überdauernd zu reduzieren.  
Zusätzlich hat sich aufgrund dieser Studien die Low-Cost-Hypothese, nach der umweltrele-
vante Handlungsentscheide nur bei tiefen Kosten durch moralische Überlegungen beeinflusst 
werden, im Bereich der Verkehrsmittelwahl nicht bestätigt. Vielmehr sind beide Überlegun-
gen – nur auf sich selbst bezogene Kosten-Nutzen-Überlegungen und moralische Überlegun-
gen – summativ für die Verkehrsmittelwahl relevant. Daraus kann abgeleitet werden, dass 
sowohl die Senkung der Verhaltenskosten resp. Steigerung des Nutzens wie auch die Stär-
kung des moralischen Verpflichtungsgefühls in gleichem Masse die Verkehrsmittelwahl be-
einflussen können. Würde es somit gelingen mit einem Instrument die moralische Kompo-
nente in genügendem Mass zu stärken, sollte auch ein Effekt erzielt werden, wenn die indivi-
duellen Kosten resp. der individuelle Nutzen (Unabhängigkeit, Komfort, finanzielle Kosten, 
Zeit etc.) stabil bleibt. 
 
Lebensumbrüche 
Schliesslich wurde im Zusammenhang mit der gewohnheitsmässigen Autonutzung die Über-
legung geprüft, ob Lebensumbrüche diese Gewohnheit durchbrechen, das überlegte Handeln 
fördern und in der Folge – gegebenenfalls mittels zusätzlicher Instrumente – die Nutzung der 
öV zulasten der Autonutzung gesteigert werden kann. 
Lebensumbrüche wurden in allen entsprechenden Studien mittels Umzugs an einen neuen 
Wohnort operationalisiert. Die Studien konnten aufzeigen, dass mit dem Umzug eine Neu-
evaluation der Verkehrsmittelwahl einhergeht. Lebensumbrüche sind somit grundsätzlich ein 
geeigneter Zeitpunkt für Massnahmen.  
Das Zeitfenster für Massnahmen ist jedoch klein. Eine zusätzliche Massnahme (Information 
und Beratung), welche innerhalb von 6 Monaten nach dem Umzug erfolgte, hatte keinen Ef-
fekt. Im Gegenteil: Personen, welche nicht umgezogen waren, reagierten auf die Massnahme 
stärker als Personen, welche umgezogen waren. Die Studienergebnisse können dahingehend 
interpretiert werden, dass Personen, welche einen Umzug planen, ihr Mobilitätsverhalten 
schon vor dem Umzug neu evaluieren. Das Ergebnis dieser Evaluation wird anschliessend 
umgesetzt. Wenn es sich als positiv erweist, was innerhalb von wenigen Wochen feststeht, 
wird dieses Verhalten änderungsresistenter als wenn man nicht umgezogen wäre. 
Daraus ist in der plausiblen Annahme, dass diese Interpretation auch auf andere Verhaltens-
weisen generalisierbar ist, zu schliessen, dass Massnahmen, welche planbare Lebensumbrü-
che ausnützen möchten, die Zielpersonen vor dem Lebensereignis erreichen sollten. Erfolgen 
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sie erst nachher, besteht die Gefahr, dass die mit dem Lebensumbruch verbundenen Hand-
lungen schon neu durchgedacht wurden und die Massnahme nicht ihre volle Wirkung entfal-
ten kann. Erfolgt die Massnahme deutlich nach dem Lebensereignis, besteht die Gefahr, dass 
die Massnahme praktisch ignoriert wird.  
 
Verhaltensfeedback 
Verhaltensfeedback wurde nur in einer Studie eingesetzt. Verhaltensfeedback, welches mit-
tels persönlichen Besuchen gegeben wurde, führte zu keiner Wirkung auf der Verhaltensebe-
ne. Es ist bemerkenswert, dass durch das Feedback einerseits das allgemeine Umweltbe-
wusstsein (in der Studie nicht genauer definiert) gestärkt wird, jedoch die Wahrnehmung der 
Bedeutung der eigenen Verhaltensänderung für die Reduktion der Umweltbelastungen 
(wahrgenommene Selbsteffizienz) negativ beeinflusst wird. Dieses Ergebnis zeigt die Bedeu-
tung der Problemstruktur des sozialen Dilemmas auf: Wird einzelnen Personen vor Augen 
gehalten – so die Interpretation –, wie schädlich die Autonutzung für die Umwelt ist, und 
wird sie gleichzeitig mit dem Ausmass ihres Autogebrauchs konfrontiert, so erwächst ange-
sichts des Ausmasses der Autonutzung aller anderen Personen ein Ohnmachtsgefühl, welches 
jede persönliche Verhaltensänderung als sinnlos erscheinen lässt. Daraus lässt sich ableiten, 
dass Instrumente eingesetzt werden müssen, welche gegen dieses Ohnmachtsgefühl neutrali-
sieren. Es muss sichtbar gemacht werden, dass viele andere Einzelpersonen, aber auch andere 
Akteure wie Organisationen, Verwaltungen, Firmen, Politik ebenfalls aktiv sind und in der 
Summe etwas erreicht werden kann. 
 
Selbstverpflichtung 
Selbstverpflichtung ist ein situationsfokussiertes Instrument, welches voraussetzt, dass die 
Zielpersonen eine bestimmte Handlung durchführen wollen und können. Diese Einstufung 
wurde in einer Pendler-Studie bestätigt, in der hauptsächlich aus dem Grund nicht genügend 
Teilnehmende gefunden werden konnten, weil die Zielpersonen nicht die nötige Flexibilität 
bei der Planung der Arbeitszeiten hatten. Wenn eine Selbstverpflichtung ohne weitere Ele-
mente eingesetzt wird, ist der Erfolg somit davon abhängig, wie hoch der Anteil derjenigen 
Personen ist, welche die gewünschte Handlungsweise ausführen können und wollen. Bei der 
Planung einer Selbstverpflichtung ist dies zu berücksichtigen. 
Zwei Studien gingen davon aus, dass es sich bei der Mobilitätsproblematik grundsätzlich um 
ein soziales Dilemma handelt. Bei einem sozialen Dilemma liegt ein Haupthindernis bei der 
Wollens-Komponente. Nur wenn genügend Personen ihr Verhalten ändern, lohnt sich eine 
individuelle Verhaltensänderung. Weil der Glaube fehlt, dass genügend andere Personen ihr 
Verhalten ebenfalls ändern, halten die einzelnen Zielpersonen ihr ursprüngliches Verhalten 
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aufrecht, wodurch die Annahme, dass nicht genügend Personen ihr Verhalten ändern, bestä-
tigt wird. 
Die Veröffentlichung der Selbstverpflichtung ist ein zusätzliches Element, mittels dessen 
sichtbar gemacht werden soll, dass viele andere Personen ihr Verhalten ebenfalls ändern 
werden. Diese Sichtbarkeit soll einerseits das Vertrauen in die Verhaltensweisen anderer Per-
sonen und damit die Teilnahme-Motivation stärken. Je eher dies gelingt, desto mehr Personen 
werden sich auch beteiligen. Andererseits kann durch die Veröffentlichung der 
Selbstverpflichtungen auch ein sozialer Druck entstehen, ebenfalls teilzunehmen. Dieser 
soziale Druck entsteht jedoch erst dann, wenn so viele Personen teilnehmen, dass der 
Eindruck entsteht, dass 'die meisten' Personen mitmachen. Die Formulierung 'die meisten' 
deutet darauf hin, dass ein soziales Dilemma immer im Bezug auf eine mehr oder weniger 
klar definierte Gruppe steht. Je kleiner diese Gruppe ist und je stärker sich die Personen in 
der Gruppe gegenseitig kennen, desto stärker ist die Identifikation mit ihr, desto stärker ist 
das Vertrauen in Absichtserklärungen (Selbstverpflichtung) anderer Personen, und desto 
grösser ist auch die soziale Kontrolle.  
Das bedeutet alles in allem erstens, dass eine öffentliche Selbstverpflichtung auch auf die 
Motivation, eine Handlungsweise auszuführen, Einfluss hat. Zweitens sollte die Zielgruppe 
einer öffentlichen Selbstverpflichtung im Rahmen einer sozialen Dilemma-Problematik auf 
überblickbare Gruppen heruntergebrochen werden. Drittens muss der Sichtbarkeit der Anzahl 
Teilnehmender eine grosse Aufmerksamkeit geschenkt werden, und viertens sollten Mass-
nahmen in Betracht gezogen werden, welche die Identifikation mit der Gruppe zusätzlich 
stärken (z.B. Startveranstaltung, Feste, Märkte, gemeinsame Symbole etc.). 
Schliesslich hat sich in einer Studie im Mobilitätsbereich der aus anderen thematischen Be-
reichen bekannte Befund bestätigt, dass eine Selbstverpflichtung auch einen die Massnahme-
phase überdauernden Effekt hat.  
 
Information 
Wenn in den Studien von 'Informationen' gesprochen wird, so ist damit in der Regel Hand-
lungswissen in der Form von personalisierten Informationen zur Nutzung der öV (z.B. wohn-
ortsbezogene Fahrpläne) gemeint. Die Weitergabe von Informationen wurde praktisch in 
allen Studien verwendet, allerdings nie, ohne diese mit einem anderen Instrument kombiniert 
zu haben. Teilweise wurde der Effekt der Information jedoch separat analysiert. 
In keiner Studie konnte eine Wirkung der Vermittlung von Handlungswissen als Einzelin-
strument auf das Ausmass der Autonutzung festgestellt werden. Ebenfalls in keiner Studie 
konnte eine Wirkung der Information auf handlungsvorgelagerte Faktoren (Einstellung etc.) 
gefunden werden.  
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Daraus muss der Schluss gezogen werden, dass die Verbreitung von Handlungswissen in der 
Form von Angeboten des öffentlichen Verkehrs per se keinen Effekt hinsichtlich der Reduk-
tion der Autonutzung hat. Dass die Kenntnis darüber, wann welches öffentliche Verkehrsmit-
tel wohin und wie oft fährt (Handlungswissen) vorhanden sein muss, damit diese benutzt 
werden können, ist unbestritten. Um dieses Wissen sicherzustellen, macht die Begleitung 
eines anderen Instruments mit solchen Informationen dann Sinn, wenn davon ausgegangen 
werden muss, dass dieses Wissen nicht vorhanden ist. In der Situation von Umzügen lassen 
die Studien jedoch den Schluss zu, dass im Rahmen der Umzugsvorbereitungen dieses Wis-
sen so oder so selbständig bezogen wird. Die Vermittlung von Handlungswissen an sich soll-
te somit nicht als Einzelinstrument eingesetzt werden. Es kann jedoch als Begleitinstrument 
eingesetzt werden, wenn davon ausgegangen werden muss, dass dieses Wissen nicht vorhan-
den ist.  
 
Schlussfolgerungen 
Die in die Zusammenfassung integrierten Schlussfolgerungen des Themas private Mobilität 
können wie folgt zusammengefasst werden: 
• Personenfokussierte Instrumente, welche die Motivation für eine Handlungsänderung 
fördern wurden kaum eingesetzt. Es besteht deshalb Forschungsbedarf bezüglich per-
sonenfokussierter Instrumente.  
• Ausschliesslich im Rahmen von anderen Instrumente, namentlich der Selbstverpflich-
tung, wurde dem Diffusionsaspekt Aufmerksamkeit geschenkt. Es besteht diesbezüg-
lich ein grosses Feld von Versuchsmöglichkeiten. 
• Das Instrument der Vorsatzbildung zur Durchbrechung von Gewohnheiten funktio-
niert unter den zwei Bedingungen, dass a) die Gewohnheit, das Auto zu benutzen 
stark ausgeprägt ist, und dass b) die Zielpersonen ein moralisches Verpflichtungsge-
fühl haben, das Auto weniger zu benutzen. Es ist deshalb vor der Anwendung des In-
struments der Vorsatzbildung abzuschätzen, ob die Zielgruppen-Mitglieder diesen 
Bedingungen genügend. Gegebenenfalls sollte ein zusätzliches Instrument eingesetzt 
werden, welches das moralische Verpflichtungsgefühl, weniger Auto zu fahren, stei-
gert.  
• Vorsatzbildung wirkt nur kurzfristig. Aufgrund dessen drängt sich auf, dieses Instru-
ment zeitlich gestaffelt mit anderen Instrumenten zu kombinieren. 
• Finanzielle Anreize sind nicht dazu geeignet, die Automobilität dauerhaft zu reduzie-
ren. 
• Die Senkung der Verhaltenskosten resp. die Steigerung des Nutzens wie auch die 
Stärkung des moralischen Verpflichtungsgefühls beeinflussen die Verkehrsmittelwahl 
in additiver Form. Würde es somit gelingen mit einem Instrument die moralische 
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Komponente in genügendem Mass zu stärken, sollte auch ein Effekt erzielt werden, 
wenn die individuellen Kosten resp. der individuelle Nutzen (Unabhängigkeit, Kom-
fort, finanzielle Kosten, Zeit etc.) stabil bleiben. 
• Lebensumbrüche sind grundsätzlich ein geeigneter Zeitpunkt für Massnahmen, weil 
dadurch das überlegte Handeln aktiviert wird. 
• Massnahmen, welche planbare Lebensumbrüche ausnützen möchten, sollten die Ziel-
personen vor dem Lebensereignis erreichen. 
• Um das moralische Verpflichtungsgefühl zu stärken, muss sichtbar gemacht werden, 
dass viele andere Einzelpersonen, aber auch andere Akteure wie Organisationen, 
Verwaltungen, Firmen, Politik ebenfalls aktiv sind, und in der Summe etwas erreicht 
werden kann. Ohne diese Sichtbarkeit erleben die Zielpersonen ein Ohnmachtsgefühl, 
welches eine Verhaltensänderung behindert. 
• Wenn eine Selbstverpflichtung ohne weitere Elemente eingesetzt wird, ist der Erfolg 
davon abhängig, wie hoch der Anteil derjenigen Personen ist, welche die gewünschte 
Handlungsweise ausführen können und wollen. Bei der Planung einer Selbstverpflich-
tung ist zu prüfen, ob diese Bedingungen erfüllt sind. 
• Die Veröffentlichung von Selbstverpflichtungen bei einer entsprechenden Massnahme 
hat einen positiven Einfluss auf die Motivation, eine Handlungsweise auszuführen. 
Mit ihr kann das Verhalten anderer Personen sichtbar gemacht werden. 
• Um die Wirksamkeit der Veröffentlichung der Selbstverpflichtung zu erhöhen, sollten 
die Zielgruppen auf überblickbare Gruppen heruntergebrochen werden, innerhalb de-
rer ein möglichst grosses Identifikationspotenzial besteht.  
• Zur Förderung der Sichtbarkeit und des Vertrauens in die Absichtserklärungen der 
anderen Personen sollten zusätzliche Mittel (z.B. Feste, Veranstaltungen, Symbole 
etc.) eingesetzt werden. 
• Das Instrument der Selbstverpflichtung hat einen überdauernden Effekt.  
• Die Vermittlung von Handlungswissen an sich sollte nicht als Einzelinstrument ein-
gesetzt werden. Es kann jedoch als Begleitinstrument eingesetzt werden, wenn davon 
ausgegangen werden muss, dass dieses Wissen nicht vorhanden ist. 
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1. Einleitung 
Energieforschung Stadt Zürich – ein ewz-Beitrag zur 2000-Watt-Gesellschaft (EFZ) verfolgt 
zwei Ziele: Mittels spezifischer Massnahmen, welche auf eine freiwillige Verhaltensände-
rung zielen, sollen in der Bevölkerung der Stadt Zürich a) möglichst grosse Wirkungen hin-
sichtlich umweltrelevanter Indikatoren erzielt werden, und b) untersucht werden, welche 
Massnahmen sich als effizient und effektiv erweisen und welche weniger. Die Auswahl der 
Massnahmen stützt sich auf die vier Säulen 'Grundlagen' (FP-1.1), 'Praxisbeitrag' (FP-1.3), 
'Wissenschaftsbeitrag' (FP-1.4) und 'Bevölkerungsbeitrag' (FP-1.5). Der vorliegende Schluss-
bericht stellt die Ergebnisse des Forschungsprojekts FP-1.4 'Wissenschaftsbeitrag' zusam-
men. 
Ziel dieses Projekts war es, die Erkenntnisse von Seiten der wissenschaftlichen Interventions-
forschung zusammenzutragen und für Energieforschung Stadt Zürich nutzbar zu machen. 
Das Projekt orientierte sich dabei an den folgenden Fragestellungen: 
1. Welche Massnahmen wurden in wissenschaftlichen oder wissenschaftlich begleiteten 
(Feld-)Versuchen schon durchgeführt? 
2. In welchen Verhaltensbereichen wurden diese Massnahmen getestet und inwiefern 
sind diese auf andere Verhaltensbereiche übertragbar? 
3. Bei welchen Ansatzpunkten setzten die Massnahmen an und unter welchen Voraus-
setzungen waren sie erfolgsversprechend? 
4. Welches waren die verwendeten theoretischen Grundannahmen und Wirkmechanis-
men? 
5. Welche weiteren psychologischen Theorien (z.B. Wahrnehmungseffekte) müssen be-
rücksichtigt werden? 
6. Welche Seiten- oder Nachfolgeeffekte (spill over, rebound) sind bekannt, wann treten 
sie auf, wie lassen sie sich verhindern und welche sollten mit welchem Ziel spezifisch 
untersucht werden? 
7. Was sind die Erkenntnisse aus der Lebensstil-/Werteforschung? Was heisst Lebens-
stil?  
 
Zur Beantwortung dieser Fragen werden in Kapitel 2 die sozialpsychologischen Grundlagen 
zum umweltrelevanten Handeln dargelegt. Darin werden aus den verschiedenen theoretischen 
Perspektiven mögliche Ansatzpunkte abgeleitet und damit die Forschungsfragen 4, 5 und 6 
beantwortet. Gleichzeitig ist das Kapitel 2 Grundlage für das Verständnis der nachfolgenden 
Kapitel. 
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Kapitel 3 stellt die Erkenntnisse aus der Lebensstilforschung dar und beantwortet damit For-
schungsfrage 7.  
Im vierten Kapitel wird eine Übersicht über mögliche Interventionsinstrumente zur Verände-
rung von umweltrelevanten Handlungen vorgestellt. Damit wird ein Instrumentarium bereit-
gestellt, aus dem die Interventionen im Rahmen von Energieforschung Stadt Zürich zusam-
mengestellt werden können. Die Instrumente werden mit dem in Kapitel 2 entwickelten 
Handlungsmodell in Verbindung gebracht und damit ein Teil zur Beantwortung der For-
schungsfrage 3 beantwortet.  
Die Forschungsfragen 1 bis 3 werden in den Kapiteln 5 bis 7 nach Verhaltensthema geglie-
dert beantwortet. Kapitel 5 beinhaltet untersuchte Interventionen zum Thema 'Wohnen: Mie-
te, Energie, Wasser und Entsorgung; Kapitel 6 widmet sich dem Thema 'Ernährung' und Ka-
pitel 7 dem Thema 'private Mobilität'. 
Auf diese drei Themen wurde fokussiert, weil durch Verhaltensänderungen in diesen drei 
Bereichen das grösste Potenzial zur Reduktion von Umweltbelastungen, namentlich des Pri-
märenergiebedarfs und der Treibhausgasemissionen bestehen (vgl. Jungbluth et al., 2012, in 
prep.). 
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2. Sozialpsychologische Grundlagen 
 
2.1. Einleitung 
Die Darstellung der Grundmechanismen, Dynamiken und Effekte, welche hinsichtlich des 
umweltrelevanten Handelns zu beachten sind, ist eine überarbeitete und ergänzte Version des 
Berichts 'Sozialwissenschaftlicher Forschungsbeitrag für die Energiepraxis' (Artho, 2009). 
Der Bericht wurde so knapp wie möglich gehalten. Der Detailgenauigkeit der einzelnen For-
schungsrichtungen kann eine solche Zusammenstellung naturgemäss nicht genügen. Ziel war 
es, auf die wichtigsten Forschungserkenntnisse zu fokussieren. Wichtig war in diesem Zu-
sammenhang, dass die Forschungserkenntnisse empirisch gut abgesichert sind, und ein mög-
lichst breites Anwendungsfeld haben, resp. im Verhaltensbereich des Umweltverhaltens un-
tersucht wurden.  
Es ist jedoch zu beachten, dass menschliches oder institutionelles Verhalten in der Regel 
nicht 'Energieverhalten' oder 'Umweltverhalten' ist, sondern der Primärenergiebedarf resp. die 
Umweltbelastungen eine Folge bestimmter Handlungsweisen mit anderen Zielen ist. Die 
Theorien entstammen deshalb oft nicht der Erforschung von 'Umweltverhalten'. Im Zusam-
menhang mit Umweltproblemen wurden sie jedoch teilweise im Feld von umweltrelevantem 
Handeln geprüft. 
Die Ursprungstheorien der hier dargestellten Forschungserkenntnisse stammen oft aus der 
Zeit vor 1996, sind jedoch für das Verständnis der Wirkungsweisen zentral. Aktualisierun-
gen, Integrationen oder die Anwendung auf umwelt- oder energierelevante Bereiche wurden 
jedoch oft erst nach 1996 vorgenommen.  
 
Bei jeder Konzeption einer Intervention ist implizit eine Theorie darüber verbunden, wie die 
Akteure (Menschen oder Organisationen) funktionieren. Eine Massnahme ist in der Regel 
zusammengesetzt aus dem Einsatz verschiedener Interventions-Instrumente. Beispielsweise 
kann der Einsatz eines Instruments 'Verhaltens-Feedbacks' mit dem Instrument 'Informati-
onsvermittlung' verbunden sein. Weil die Instrumente in der Regel über andere sozialpsycho-
logische Prozesse wirksam werden, wird in den nachfolgenden Erläuterungen in der Regel 
von Instrumenten gesprochen. Sozialpsychologische Theorien erklären grundsätzlich, über 
welche Prozesse die Handlungen eines Akteurs zustande kommen. Sie generieren somit An-
satzpunkte, über welche ein Instrument die Handlungen beeinflussen kann und ermöglicht die 
Erklärung über welche sozialpsychologischen Mechanismen ein Instrument funktioniert. 
Obwohl das unmittelbare Ziel einer Intervention das individuelle Verhalten ist, besteht der 
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Zweck der Intervention letztlich darin, die Situation auf der Makroebene, also beispielsweise 
der Ressourcenverbrauch der Stadt Zürich pro Zeiteinheit, zu verändern. 
Eine Grundüberlegung zum Verhältnis zwischen der Situation auf der Makroebene, der indi-
viduellen Handlung, Handlungsergebnis und aggregierten Handlungsergebnissen stammt aus 
der Soziologie. Danach bestimmt die Logik der Situation, wie die gegebenen Rahmenbedin-
gungen die Präferenzen und Ressourcen der Akteure beeinflussen. Die Logik der Selektion 
umfasst Hypothesen darüber, nach welchen Regeln die Handlungs-Entscheidungen gefällt 
werden. Schliesslich gibt es Regeln, nach welchen die einzelnen Entscheidungen aggregiert 
werden, wodurch das Gesamtergebnis, d.h. der neue Zustand der Situation auf der Makro-
ebene bestimmt wird (Logik der Aggregation; Popper, 1969, zit. in Esser, 1999, Bd. 1, S. 
387ff.). 
In diesem Bericht wird insbesondere die Logik der Selektion thematisiert. Dabei muss unter-
schieden werden, ob das Instrument den Akteuren eine Handlung vorschreibt resp. eine sol-
che verbietet. Bei einer Vorschrift resp. einem Verbot hat der Akteur nicht mehr die Wahl, 
die Handlung auszuführen oder nicht auszuführen. Der Handlungsentscheid basiert damit 
nicht mehr auf einem sozialpsychologischen Prozess. Trotzdem haben solche Instrumente 
psychologischen Einfluss auf die jeweiligen Akteure in Form von gewünschten oder nicht 
gewünschten Informationsverarbeitungseffekten, welche sich wiederum in zielrelevanten 
Handlungen niederschlagen können.  
 
 
Kapitelaufbau 
Die Theorieaufarbeitung geht grundsätzlich davon aus, dass Handlungen frei gewählt werden 
können. In Kapitel 2.2 werden die Grundmechanismen, über welche Handlungsentscheide 
gefällt werden, in überlegtes Handeln und nicht überlegtes Handeln eingeteilt und die Bedin-
gungen erläutert, unter welchen die Handlung nach dem einen oder anderen Prinzip ausge-
wählt wird.  
Kapitel 2.3 widmet sich den Mechanismen des überlegten Handelns. Wegen des Umfangs der 
Forschung auf diesem Gebiet ist dieses Kapitel am umfangreichsten. Aus diesem Grund wer-
den die verschiedenen vorgestellten Theorien mit einander verknüpft (Kap. 2.3.8 Integration) 
Anschliessend werden in Kapitel 2.4 die Mechanismen des nicht überlegten Handelns erläu-
tert.  
In Kapitel 2.5 bis 2.7 werden die Informationsverarbeitungseffekte, die Seiteneffekte und die 
Wahrnehmungseffekte dargestellt. Sowohl Informationsverarbeitungs- als auch Seiten- und 
Wahrnehmungseffekte sind an sich unabhängig davon, ob eine Handlung vorgeschrieben 
wird, ob sie überlegt oder nicht überlegt zustande kommt. 
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2.2. Einteilung der Grundmechanismen 
 
2.2.1. Überlegtes und nicht überlegtes Handeln 
Die Logik der Selektion legt eine Entscheidungsregel fest, nach welcher entschieden wird, 
welche Handlung von zwei oder mehr Alternativen ein Akteur zur Erreichung eines bestimm-
ten Ziels wählt. Die Ziele können dabei sehr situationsspezifisch sein. Sie können jedoch 
auch von grundsätzlichen Werthaltungen und Weltsichten ausgelöst oder mitgeprägt sein 
(Flury-Kleubler & Gutscher, 2001, S. 109ff).  
Das MODE-Modell der Einstellungs-Verhaltensprozesse von Fazio (1990) geht dabei von 
zwei grundsätzlich möglichen Entscheidungsmechanismen aus:  
• Überlegtes Handeln: Die Handlung wird mittels bewussten Nachdenkens über die 
Handlungsalternativen gewählt  
• Nicht überlegtes Handeln: Die Handlung wird nicht über bewusstes Nachdenken der 
Alternativen gewählt. 
Die beiden Arten der Wahl einer Handlungsalternative schliessen sich gegenseitig nicht aus, 
sondern sind jeweils mehr oder weniger handlungsleitend. 
Sowohl in Bezug auf überlegtes als auch nicht überlegtes Handeln existieren unterschiedliche 
Vorstellungen darüber, wie die Handlung letztlich zustande kommt. Bevor in Kapitel 2.3 und 
2.4 die Grundmechanismen dieser beiden Entscheidungsarten getrennt behandelt werden, 
wird auf die Regeln eingegangen, unter welchen Bedingungen bewusst nachgedacht wird und 
unter welchen Bedingungen dies nicht der Fall ist.  
 
 
 
2.2.2. Kriterien für die Anwendung von überlegtem Handeln 
Gemäss Fazio (1990, S. 91ff). wird grundsätzlich überlegt gehandelt, wenn gleichzeitig die 
Motivation und die Gelegenheit dazu gegeben sind4.  
Die Motivation ist gegeben, wenn die Kostspieligkeit einer Entscheidung sehr hoch ist (vgl. 
auch Lantermann, 1999, S. 17, zit. in Ittner, 2001). Allgemeiner hat dies Kruglanski (1989 
                                                
4 Deshalb der Name des Modells: MODE = Motivation and Opportunity as DEterminants. 
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zit. in Fazio, 1990; Kruglanski & Freund, 1983) mit 'fear of invalidity' ausgedrückt. Grosse 
'fear of invalidity' führt zum Beispiel zu einer Reduktion von a) Primacy Effekten5 , oder b) 
des Ausmasses, wie stark sich jemand auf Stereotypen verlässt. Allgemeiner ausgedrückt 
verlässt man sich unter der Bedingung, dass ein Fehlurteil kostspielige Konsequenzen hat, 
weniger stark auf einfach verfügbare Informationen. Unter die Kostspieligkeit einer falschen 
Entscheidung fallen nicht nur finanzielle, sondern auch soziale und psychologische Kosten, 
eine Irreversibilität einer Entscheidung sowie Ziel- oder Motivkonflikte, welche Lantermann 
(1999, S. 17, zit in Ittner 2001) als begünstigende Faktoren für eine systematische Abschät-
zung der Vor- und Nachteile einer Entscheidung aufzählt.  
Zusätzlich zur Motivation muss auch die Gelegenheit vorhanden sein, d.h. die Situation muss 
es erlauben oder erfordern, überlegt zu handeln. Darunter ist gemäss Fazio (1990, S. 92) ins-
besondere die für das Abwägen zur Verfügung stehende Zeit gemeint. Unter den Faktor der 
Situation werden auch fehlende Automatismen nach einer einschneidenden Veränderung 
einer Situation oder in einer neuen Situation gezählt (Flury-Kleubler & Gutscher, 2001, S. 
111; Lantermann, 1999, S. 17, zit in Ittner 2001; Ouellette & Wood, 1998). 
Eine ähnliche Unterscheidung zwischen der Möglichkeit, Informationen systematisch oder 
aber oberflächlich zu verarbeiten liefern das Heuristic Systematic Model von Chaiken & 
Trope (1999) und das Elaboration Likelihood Model von Petty & Cacioppo (1986), wobei 
diese Modelle die Prozesse zur Bildung einer Einstellung gegenüber einem Objekt (Überzeu-
gungsprozesse) abbilden, und keine Handlungstheorien sind.  
Sowohl gemäss Petty & Cacioppo als auch gemäss Chaiken & Trope muss für die systemati-
sche Verarbeitung von Informationen (d.h. überlegtes Handeln) neben der Motivation und 
der Gelegenheit auch noch die Fähigkeit einer Person vorhanden sein, die Informationen zu 
verarbeiten. Sind diese Bedingungen nicht gegeben, werden Informationen mittels Heuristi-
ken verarbeitet. 
Zusammenfassend können die nachfolgenden Faktoren ein systematisches Durchdenken der 
Handlungsoptionen bewirken. Im Hinblick auf die Auswahl und Planung von Instrumenten 
stellt sich deshalb die Frage, ob und in welchem Ausmass die Bedingungen für ein systemati-
sches Durchdenken der Handlungsoptionen, gegeben sind. Die Auswahlkriterien können wie 
folgt zusammengefasst werden: 
• Motivation: Kostspieligkeit einer falschen Entscheidung, Irreversibilität einer Ent-
scheidung, Ziel- oder Motivkonflikte 
• Gelegenheit: Neue Rahmenbedingungen, neue Situation, Verfügbarkeit von 
Informationen, Zeitdruck. 
                                                
5 Primacy Effekt: Erste Eindrücke üben einen höheren Einfluss auf die Einstellung gegenüber einem Objekt aus 
als spätere Informationen (Ströbe, 1996, vgl. Kapitel 7. Wahrnehmungseffekte). 
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• Fähigkeit zur Verarbeitung der Informationen: Komplexität von Informationen, Vor-
gehensweisen u.ä.; Intelligenz.  
 
 
 
2.3. Überlegtes Handeln 
Grundüberlegung der Entscheidungsart des überlegten Handelns ist die Rational Choice 
Theorie. Die Rational Choice Theorie hat verschiedene Spielarten hervorgebracht, welche 
grundsätzlich in die 'harte Variante' und die 'weiche' Varianten eingeteilt werden können 
(Diekmann & Voss, 2004, S. 19f). Die harte Variante entspricht dem Bild des 'homo oeco-
nomicus', welcher durch das Prinzip des Eigennutzens und rein materieller Interessen charak-
terisiert ist (Diekmann & Voss, 2004, S. 19). Die weichen Varianten werden auch unter dem 
Begriff 'bounded rationality' zusammengefasst und berücksichtigen neben materiellen Moti-
ven auch soziale, gesellschaftliche oder psychologische Motive, situative Gegebenheiten (wie 
zum Beispiel institutionelle oder gesetzliche Rahmenbedingungen), Fähigkeiten und andere 
persönliche Ressourcen. Daraus resultiert gesamthaft gesehen das Konzept des RREEEMM 
(Resourceful, Restricted, Expecting, Evaluating, Enabling, Maximizing Man), welches von 
Lindenberg (1985) entworfen wurde (für kurze Darstellungen siehe z.B. Bamberg, Gumbl & 
Schmid, 2000, S 68ff; Esser, 1993, S. 231ff). Damit versuchte Lindenberg die mikroökono-
mischen und soziologischen Ansätze auch mit psychologischen Forschungserkenntnissen zu 
verbinden. 
In der Sozialpsychologie ist das am meisten verbreitete und untersuchte (Ajzen, 2001) Hand-
lungsmodell, welches dem Menschenbild des RREEEMM entspricht, die Theorie des geplan-
ten Verhaltens (Ajzen & Madden, 1986; Ajzen, 1988, für Übersichten empirischer Arbeiten 
siehe Ajzen, 2001; Armitage & Conner, 2001; Sutton, 1998). Die Theorie des geplanten Ver-
haltens ist mehrfach auch auf umweltrelevante Handlungen angewendet worden und wird im 
nächsten Abschnitt behandelt.  
Im Folgenden wird für überlegtes Handeln ohne moralische Komponenten auch der Begriff 
'Kosten-Nutzen-Abwägungen' verwendet. Kosten und Nutzen sind dabei sehr umfassend ge-
meint und decken nicht nur finanzielle oder materielle Kosten und Nutzen ab. 
Anschliessend folgen die Darstellung der Grundlagen der Handlungsentscheidung in einer 
sozialen Dilemma-Situation, die Erkenntnisse zu moralischen Aspekten der Handlungsent-
scheidung anhand des Normaktivationsmodells, sowie die Überlegungen und Erkenntnisse 
zur Low-Cost-These, welche eine Verbindung zwischen Handlungen aus moralischen Be-
weggründen und Handlungen aufgrund von Kosten-Nutzen-Abwägungen herstellt. Anschlie-
ssend werden die Rollen von Wissen und Werthaltungen im Rahmen des überlegten Han-
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delns erörtert. Schliesslich folgen Überlegungen und Erkenntnisse zu Prozessmodellen des 
Handelns, welche den anderen Modellen und Theorien eine zeitliche Komponente beifügen. 
Das Kapitel zum überlegten Handeln wird mit der Integration der verschiedenen Ansätze 
abgeschlossen. 
 
 
 
2.3.1. Theorie des geplanten Verhaltens  
Die Theorie des geplanten Verhaltens ist im Kern eine Erwartungs-mal-Wert-Theorie, wel-
che davon ausgeht, dass die Absicht, ein Verhalten auszuführen von a) der Einstellung, b) der 
subjektiven Norm und c) der Verhaltenskontrolle, d.h. der Kontrolle, die ein Akteur über die 
Ausübung des Verhaltens zu haben glaubt, bestimmt wird. Ob die Handlung selber ausge-
führt wird, hängt von der Absicht, die Handlung auszuführen und von der Verhaltenskontrol-
le ab.  
Alle drei Faktoren (Einstellung, subjektive Norm, Verhaltenskontrolle) kommen ihrerseits 
durch die Verrechnung von Erwartungen und Wertzuschreibungen zustande: 
• Einstellung: Die Einstellung wird gebildet über die Summe der multiplikativen Ver-
knüpfungen von Erwartungen bezüglich verschiedener Konsequenzen, welche die 
Handlung mit sich bringt, und dem jeweiligen Wert, der diesen Konsequenzen bei-
gemessen wird. Die monetären Kosten bilden eine von vielen möglichen Konsequen-
zen. Weitere Konsequenzen können z.B. der Komfort, die Sicherheit, der Zeitbedarf, 
Status-Gewinn, Gesundheitsfolgen usw. oder auch die Belastung der Umwelt, Pri-
märenergiebedarf oder ähnliches sein. Die Erwartung, dass eine bestimmte Handlung 
für die Umwelt belastend ist, kann – bei gleichzeitiger Wichtigkeit der Umweltver-
träglichkeit des eigenen Handelns – dazu führen, dass die Einstellung gegenüber einer 
Handlung von Umweltargumenten beeinflusst wird. Wie stark dieser Zusammenhang 
ist, ist jedoch auch abhängig von der Erwartung anderer Handlungskonsequenzen 
(z.B. Komfort, Kosten, Zeitbedarf, usw.) und der ihnen jeweils zugeschriebenen 
Wichtigkeit. 
• Subjektive Norm: Die subjektive Norm wird gebildet aus der Wahrnehmung, wie 
stark andere relevante Personen im näheren sozialen Umfeld die spezifische Hand-
lungsweise unterstützen resp. ablehnen würden (Erwartung), und der Motivation, sich 
nach diesen Erwartungen zu richten (Wert). Zur Bildung der subjektiven Norm wer-
den die einzelnen Erwartungen mit den entsprechenden Werten multipliziert und die 
Ergebnisse aufsummiert. 
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• Verhaltenskontrolle: Die Verhaltenskontrolle wird gebildet aus der Wahrnehmung, 
wie stark verschiedene Faktoren, welche die Ausübung der Handlung behindern 
könnten, vorhanden sind, und der Erwartung, wie stark diese Faktoren gegebenenfalls 
die Handlung behindern würde. Auch die Verhaltenskontrolle entspricht der Summe 
der Produkte der einzelnen Faktoren (Ajzen, 2002). 
Während die Einstellung und die subjektive Norm klare Konzepte sind, wurde die inhaltliche 
Bedeutung des Konzepts der Verhaltenskontrolle von verschiedenen Autoren als zu unklar 
kritisiert (Armitage & Conner, 1999; Manstead & van Eekelen, 1998). Ähnliche Konstrukte 
wie die Verhaltenskontrolle wurden auch in anderen Theorien verwendet und z.B. als 'Barrie-
ren' (Rosenstock, 1966, zit. in Ajzen, 2002) oder als 'handlungsfördernde Faktoren' (Triandis, 
1977, zit. in Ajzen, 2002) bezeichnet. Im Wesentlichen konzentriert sich die Diskussion um 
die Unterscheidung der beiden Konzepte 'Selbstwirksamkeit' (Bandura, 1997, 1998) und 
'Kontrollierbarkeit'.  
Selbstwirksamkeit wird von Bandura folgendermassen definiert: "Perceived self-efficacy 
refers to beliefs in one's capabilities to organize and execute the courses of action required to 
produce given levels of attainments" (Bandura, 1998, S. 624). Damit wird die Einschätzung 
der Fähigkeiten einer Person durch sie selber thematisiert.  
Hinsichtlich umweltrelevanten Handelns ist die Kontrollierbarkeit jedoch wichtiger. Die 
Kontrollierbarkeit ist die Wahrnehmung, inwiefern es in der Macht des Akteurs liegt, eine 
bestimmte Handlung auszuführen (Ajzen, 2002). Damit besteht ein Ansatzpunkt für die Ein-
führung der Situationswahrnehmung resp. – ökonomisch gesprochen – von Restriktionen in 
das Modell von Ajzen. Wesentlich ist dabei, dass im Modell die wahrgenommenen und nicht 
die absoluten Restriktionen Berücksichtigung finden. Zum Beispiel kann das Fehlen von Ve-
loparkplätzen an einer Haltestelle des öffentlichen Verkehrs von gewissen Personen als Hin-
dernis wahrgenommen werden, das Velo zu verwenden (weshalb sie gleich für den ganzen 
Weg das Auto nehmen), andere Personen nehmen dies möglicherweise nicht als Hindernis 
wahr und stellen das Velo an die nächste Hauswand.  
Fazit aus dieser Diskussion um das Konzept der Verhaltenskontrolle ist bei Ajzen (2002) die 
Zweiteilung der Verhaltenskontrolle in a) die wahrgenommene Selbstwirksamkeit im Sinne 
von Bandura (1998) und b) die wahrgenommene Kontrolle über personen-externe, die Hand-
lung begünstigende resp. erschwerende Faktoren. 
 
Die Theorie des geplanten Verhaltens macht auf der Basis der genannten Faktoren Aussagen 
darüber, mit welcher Wahrscheinlichkeit eine bestimmte Handlung ausgeführt wird. Mittels 
Regressionsanalysen oder Strukturgleichungsmodellen kann berechnet werden, wie stark sich 
diese Wahrscheinlichkeit ändert, wenn bestimmte Faktoren (z.B. die Wahrnehmung der Ko-
sten, der Umweltverträglichkeit, der Situation usw.) verändert werden. Um Aussagen darüber 
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zu machen, ob eine bestimmte Handlung durch eine andere Handlung ersetzt wird, muss das 
Modell für beide Handlungen berechnet werden und die Ergebnisse miteinander verglichen 
werden. Die Veränderung von Handlungskonsequenzen für eine bestimmte Handlung deren 
Ausführung anstelle einer anderen Handlung gewünscht wird, führt somit nur zum erhofften 
Erfolg, wenn dadurch das Ergebnis der gesamten Kosten-Nutzen-Rechnung besser wird als 
die analoge Rechnung für die alternative Handlung.  
Wenn im vorher genannten Beispiel somit an der Haltestelle des öffentlichen Verkehrs Velo-
parkplätze installiert werden, so wird die Benutzung des Velos für jene Personen attraktiver, 
denen Veloparkplätze und die daraus entstehenden Folgen (z.B. Schutz vor Diebstahl, Wet-
terschutz) wichtig sind. Es ist jedoch durchaus möglich, dass die Benützung des Velos anstel-
le des Autos dadurch zwar attraktiver wird, aber immer noch nicht so attraktiv ist wie die 
Nutzung des Autos. Der Grund könnte beispielsweise darin liegen, dass die Privatsphäre im 
Auto und die mit der Autonutzung verbundene Flexibilität immer noch deutlich besser beur-
teilt werden als die analogen Handlungskonsequenzen der Velonutzung. 
Bei der Planung eines Interventions-Instruments stellen sich in diesem Zusammenhang fol-
gende Fragen : 
• Welche Handlungen werden mit dem Instrument zu verändern versucht? 
• Welche Handlungskonsequenzen sind mit der Handlungsänderung verbunden? 
• Als wie wichtig werden die einzelnen Handlungskonsequenzen beurteilt? 
• Wie stark ist die in Frage kommende Handlung von der sozialen Unterstützung ab-
hängig? 
• Wie gross ist die soziale Unterstützung der angestrebten Handlungsänderung einzu-
schätzen? 
• Welche situativen Restriktionen können die Handlung hemmen oder fördern und wie 
werden diese wahrgenommen? 
• Inwiefern ist die Handlung mit bestimmten Fähigkeiten verknüpft, und sind diese Fä-
higkeiten in der Zielgruppe vorhanden? 
 
Die Theorie des geplanten Verhaltens bleibt trotz der Betonung der individuellen Wahrneh-
mung der Faktoren und trotz der relativen Differenziertheit eine Theorie, welcher – ganz im 
Sinne des RREEEM – das Bild eines nutzenmaximierenden Menschen zugrunde liegt. Die 
Abwägung von Kosten und Nutzen für sich selber bilden die Grundlage des Handlungsent-
scheids. 
Die Theorie bezieht sich im Prinzip auf jegliche Handlungsweisen, welche rational im Sinne 
der Nutzenmaximierung abgewogen werden. Dabei kann ein möglichst geringe Umweltbela-
stung ein Ziel im Sinne einer Handlungskonsequenz darstellen.  
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Aus Sicht von auf die Reduktion von Umweltbelastungen gerichteten Instrumenten besteht 
das Ziel jedoch in einer kollektiv möglichst geringen Umweltbelastung. Wenn dieses kollek-
tive Ziel vom einzelnen Akteur übernommen wird, so findet sich ein Individuum in einer 
Situation wieder, in der individuelle Ziele (individuelle Nutzenmaximierung auf allen Ebe-
nen) in einem Konflikt mit dem kollektiven Ziel (Reduktion der Umweltbelastung) stehen 
können. Diese Situationen werden in der Sozialpsychologie und der Mikroökonomie als so-
ziale Dilemmata bezeichnet. Den theoretischen Überlegungen zu sozialen Dilemmata ist der 
nächste Abschnitt gewidmet.  
 
 
 
2.3.2. Soziale Dilemmata 
Soziale Dilemmata sind Situationen von strategischer Interdependenz: Je nach dem, welche 
Handlungsalternative die anderen an der Situation beteiligten Personen wählen, ändert sich 
die Handlungskonsequenz einer bestimmten Handlungsweise eines spezifischen Akteurs.  
Formalisiert wurden solche Situationen durch die Spieltheorie (Luce & Raiffa, 1957, zit. in 
Van Lange et al., 1992). Die Spieltheorie geht grundsätzlich auch von einem nutzenmaximie-
renden Akteur aus.  
Gekennzeichnet sind die theoretischen Überlegungen durch eine idealtypische Situation, in 
der ein Akteur die zwei Handlungsalternativen 'Kooperation' und 'Nicht-Kooperation' besitzt. 
Im einfachsten Fall mit zwei Personen und einer einmaligen Handlungswahl überlegt sich ein 
Akteur, was die Folgen für eine eigene Kooperation resp. eine eigene Nicht-Kooperation 
sind, falls der Partner kooperiert und falls er nicht kooperiert. Es gibt somit vier mögliche 
Konstellationen.  
In Abbildung 1 ist diese Vierfelder-Matrix dargestellt (Gefangenendilemma). Die beiden 
Spielpartner stehen vor der Wahl entweder zu kooperieren (C für Cooperation) oder nicht zu 
kooperieren (D für Defection). Je nach Wahl der beiden Spieler erhalten sie einen bestimm-
ten Gewinn6. Die eingekreiste Zahl gibt den Gewinn an, welcher Akteur A (angenommen das 
wären Sie selbst) erhält, die Zahl im Rechteck den Betrag, welcher Akteur B (ihr Partner im 
Spiel) erhält.  
                                                
6 Das Spiel ist in Laborexperimenten in eine Coverstory gepackt. An dieser Stelle wird nur die abstrakte Version darge-
stellt. 
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Abb. 1: Struktur des Gefangenendilemmas nach Stroebe et al. (1990, S. 390). Rechtecke: Gewinn für 
Partner; Kreise: Gewinn für Selbst. 
Solange beide Akteure nutzenmaximierend sind, werden beide Akteure aus folgendem Grund 
nicht kooperieren (Option D wählen): Wenn beide Akteure D wählen, bekommen beide CHF 
2. Wenn Sie selber jedoch C wählen würden während Ihr Partner bei D bleibt, erhielten Sie 
nur einen Franken, weshalb Sie sich im Fall einer Nicht-Kooperation Ihres Partners für die 
Option D (nicht kooperieren) entscheiden.  
Wenn Sie jedoch davon ausgehen, dass Akteur B kooperiert (also C wählt) so werden Sie 
ebenfalls nicht kooperieren, weil Sie auch unter dieser Annahme mehr Geld erhalten, wenn 
sie nicht kooperieren, als wenn Sie kooperieren würden (Stroebe et al., 1990, S. 308f). 
Das Ergebnis ist, dass beide Akteure nicht kooperieren, obwohl beide mehr Geld erhalten 
würden, wenn beide kooperieren würden. 
 
Diese Situation kann im Prinzip auf den Fall von umweltrelevanten Handlungen angewendet 
werden. Ein Akteur steht z.B. vor der Frage, ob er heute aus aus ökologischen Gründen mit 
den öffentlichen Verkehrsmitteln zur Arbeit fahren will (Kooperation), oder mit dem Auto 
(Nicht-Kooperation). Für den öffentlichen Verkehr muss er CHF 10.- bezahlen, mit dem Au-
to wären es CHF 5.- also die Hälfte des Preises für den öffentlichen Verkehr.  
Er erkennt, dass weniger Energie verbraucht, weniger Treibhausgase ausgestossen, weniger 
Feinstaub produziert würde (allg. weniger negative Folgen), wenn alle anderen die öV7 be-
nützen würden. Wenn der Akteur davon ausgeht, dass die anderen Personen das Auto neh-
men, so werden die genannten negativen Konsequenzen unvermeidbar sein. Deshalb ist es im 
Sinne der Spieltheorie rational, wenigstens fünf Franken weniger zu bezahlen und ebenfalls 
das Auto zu nehmen. Wenn der Akteur jedoch davon ausgeht, dass die anderen Personen die 
öV nehmen, so werden die negativen Konsequenzen sowieso vermieden. Also wird er auch 
in diesem Fall das Auto nehmen, weil er nicht nur fünf Franken spart, sondern auch noch 
freie Fahrt hat und keine negativen ökologischen Konsequenzen befürchten muss. Wenn je-
                                                
7 öV = öffentliche Verkehrsmittel. 
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doch alle in diesem Sinne handeln, so werden alle das Auto benützen. Zwar sparen alle CHF 
5.-, aber alle leiden auch unter den Folgen der negativen Konsequenzen.  
In der Praxis wie auch in der empirischen Forschung lässt sich jedoch feststellen, dass lange 
nicht alle Menschen rational im Sinne der Spieltheorie handeln (Etzrod, 2003). Es stellt sich 
deshalb die Frage, welche Bedingungen gegeben sein müssen, damit sich Personen koopera-
tiv verhalten. Die empirische Forschung hat eine Vielzahl von Labor-Experimenten durchge-
führt, welche den Einfluss einzelner Faktoren unter verschiedenen Bedingungen analysierten. 
Die wichtigsten dieser Faktoren können in strukturelle und individuelle Faktoren eingeteilt 
werden (siehe dazu Van Lange et al., 1992; Homburg & Matthies, 1998; Ernst, 1997; Kol-
lock, 1998)8.  
 
Strukturelle Faktoren: 
• Anreizstruktur: Grundsätzlich gilt: Je tiefer der Anreiz, nicht zu kooperieren, resp. je 
höher der Anreiz zu kooperieren, desto mehr wird kooperiert. 
• Anzahl Personen in der Gruppe: Je mehr Personen in der Gruppe sind, desto tiefer die 
Kooperationsrate. Laborexperimente arbeiteten in der Regel mit Gruppen bis rund 15 
Personen in Einzelfällen bis ca. 30 Personen. Die Ergebnisse legen nahe, dass ab ca. 
10 Personen und gleichen Rahmenbedingungen die Kooperationsrate nicht mehr wei-
ter sinkt. 
• Kommunikation: Die Möglichkeit zu kommunizieren, d.h. zu verhandeln steigert die 
Kooperationsrate. 
• Identifizierbarkeit des Handelnden: Je eher die Handlungen einzelnen Personen zu-
gewiesen werden können, d.h. je grösser die soziale Kontrolle, desto höher die Ko-
operationsrate. 
• Zeithorizont: Je weiter zeitlich entfernt die negativen Folgen einer Nicht-Kooperation 
sind, desto tiefer ist die Kooperationsrate 
 
Individuelle Faktoren: 
• Soziale Orientierung: Die soziale Orientierung ist definiert als Präferenz bestimmter 
Verteilungen von Kosten und Nutzen auf sich selbst und andere Personen (Ernst, 
1997; Stroebe et al., 1990, S. 316). Im Wesentlichen werden in der Forschung zu so-
zialen Dilemmata die Versuchspersonen in drei Kategorien eingeteilt: Individualisten 
trachten nach einem möglichst grossen Nutzen (und möglichst kleinen Kosten) für 
sich selber; kompetitiven Personen ist eine möglichst grosse (positive) Differenz zwi-
                                                
8 Berichtete Zusammenhänge gelten für N-Personen Dilemmata. Nicht alle davon gelten auch für 2-Personen Dilemma-
ta (Siehe dazu Van Lange et al., 1992). 
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schen sich und den anderen wichtig; Kooperative streben möglichst grossen Nutzen 
sowohl für sich als auch für andere an. Der wichtigste Befund ist, dass nicht alle Per-
sonen a priori nur auf ihren Eigennutz achten, sondern dass teilweise auch die Nutzen 
anderer Personen in Betracht gezogen werden. 
• Erwartungen über die Handlungen anderer (Vertrauen, Fairness): Je eher eine Person 
von anderen Personen kooperative Handlungsweisen erwartet, desto eher kooperiert 
sie selber. 
• Reziprozität: Kooperatives Handeln von Partnern wird mit kooperativem Handeln be-
antwortet, nicht kooperatives Handeln wird bestraft, auch wenn dies etwas kostet. 
• Selbsteffizienz : Je eher eine Person erwartet, dass ihre Kooperation zur Erreichung 
des kollektiven Ziels beiträgt, desto eher kooperiert sie (wahrgenommener Grenznut-
zen) 
• Verantwortlichkeitszuschreibung, Verantwortungsdiffusion: Je verantwortlicher sich 
eine Person für die kollektiven Ziele fühlt, desto eher kooperiert sie. 
 
Diese Zusammenstellung ist überaus kurz gefasst und kann bzgl. Differenziertheit der For-
schung nicht gerecht werden. Sie gibt aber eine Übersicht über die wichtigsten Faktoren, 
welche Kooperation in sozialen Dilemma-Situationen beeinflussen.  
Eine Durchsicht der genannten Zusammenhänge zwischen den einzelnen beeinflussenden 
Faktoren und der Kooperation zeigt, dass diese nicht voneinander unabhängig sind. Auf der 
strukturellen Ebene ist zentral, dass die Gruppengrösse die Kooperation negativ beeinflusst. 
Mit der Gruppengrösse sind auch die Kommunikation, die Beobachtbarkeit des Verhaltens, 
die Verantwortungsdiffusion, sowie die Identifikation der Individuen mit dem Kollektiv ver-
bunden. Je mehr Personen involviert sind, desto anonymer wird das Kollektiv, desto weniger 
zugehörig fühlt man sich, desto breiter werden auch die kollektiven Folgen verteilt, desto 
kleiner ist der Grenznutzen des eigenen Handelns und desto eher wird die Verantwortung für 
das Erreichen der kollektiven Ziele auf andere Personen verteilt. 
Bei den individuellen Faktoren zeigt die Forschung, dass die soziale Orientierung von gröss-
ter Bedeutung ist. Aus dem Forschungsergebnis, dass sozial orientierte Personen eine höhere 
Kooperationsbereitschaft haben, kann auch abgeleitet werden, dass die Handlungsentschei-
dung in einem sozialen Dilemma als Abwägung zwischen der Rationalität und der Moral 
interpretiert werden kann.  
Ebenfalls auf diesem Hintergrund kann die Bezeichnung derjenigen Personen, welche nicht 
kooperieren, als 'Freerider' resp. 'Trittbrettfahrer' verstanden werden. Trittbrettfahrer sind jene 
Personen, welche den Eigennutz maximieren, die Kosten dieses Handelns auf das Kollektiv 
abwälzen und hoffen, dass es genügend kooperierende Personen gibt.  
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Die Kooperierenden dagegen werden im englischen als 'Sucker' bezeichnet, weil sie – zum 
Wohl des Kollektivs – auf einen möglichst grossen Eigennutz verzichten und von der Tritt-
brettfahrern ausgenützt werden. Es kann gezeigt werden, dass sich die Personen ganz grob in 
drei Typen unterscheiden lassen (Etzrod, 2003).  
• Spieler, die nicht kooperieren und nach der Strategie des persönlichen Nutzens vorge-
hen (ca. 50%) -> Freerider 
• Spieler, die sich nicht kooperativ verhalten, wenn der Anreiz dazu gross ist, ansonsten 
aber aus normativen, moralischen, altruistischen oder habituellen Gründen kooperie-
ren (ca. 40%) -> Sucker 
• Spieler, die irrational handeln (10%). 
 
In Bezug auf umweltbezogene Interventions-Instrumente stellt sich die Frage, inwiefern eine 
Situation, in welcher die Instrumente eingesetzt werden, ein soziales Dilemma darstellt, und 
inwiefern diese von den Akteuren als soziales Dilemma wahrgenommen wird. Eine Person 
beispielsweise, welche alle Umweltprobleme negiert, steht nicht in einem sozialen Dilemma, 
weil es in ihrer Wahrnehmung kein kollektives Problem gibt, das es zu lösen gilt. 
Im Weiteren stellt sich die Frage, bei welchem Faktor das Instrument in der Dilemma-
Situation ansetzt. Zum Beispiel kann bei der Wahrnehmung, dass es sich überhaupt um eine 
Dilemma-Situation handelt, angesetzt werden. Die Hauptargumentation im Verhaltensbereich 
Stand-By verweist beispielsweise auf den kollektiven Effekt des Stand-By (Stopp-Stand-by-
Ratgeber). Es kann auch – um ein anderes Beispiel zu nennen – bei der Wahrnehmung des 
Verhaltens der anderen Personen angesetzt werden. Die Plakatkampagne von swissrecycling 
verweist mit dem Slogan "Wir sind Weltmeister!" auf das Verhalten anderer Personen. Ein 
moralischer Appell als letztes Beispiel richtet sich schliesslich auf übergeordnete Werte des 
Akteurs und damit letztlich auf die soziale Orientierung er Zielpersonen. 
Die Dilemma-Forschung hat aufgezeigt, dass Personen ihre Handlungen durchaus von mora-
lischen Überlegungen abhängig machen können. In Bezug auf umweltrelevantes Verhalten 
ist diesbezüglich ein anderer Forschungsstrang ersichtlich, dessen Kernfrage lautet, ob es sich 
bei umweltrelevanten Handlungen um eine "Frage der Moral oder der richtigen Anreize" 
handelt (Bamberg, 1999). Die Konzipierung von umweltrelevantem Verhalten als morali-
sches Handeln stützt sich im Wesentlichen auf das Normaktivationsmodell von Schwartz 
(1977), welches von Hunecke (2000) für den Fall von umweltrelevantem Verhalten adaptiert 
und modifiziert wurde und im Folgenden erläutert wird. 
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2.3.3. Das modifizierte Normaktivationsmodell 
Das Normaktivationsmodell von Schwartz (1977) geht im Gegensatz zur Theorie des geplan-
ten Handelns von einem grundsätzlich verantwortungsbewussten, moralischen Menschen aus 
(Ittner, 2001). Das grundsätzliche Ziel des Menschen besteht gemäss diesem Menschenbild 
darin, die eigenen Handlungen mit den moralischen Selbsterwartungen in Einklang zu brin-
gen (Schwartz, 1977).  
Kernpunkt der Theorie bildet die persönliche Norm, welche aus der Internalisierung sozialer 
Normen resultiert. Gemäss der Vorstellungen der Theorie muss diese Norm aktiviert werden, 
damit sie handlungsleitend wird.  
Die Aktivierung umfasst drei Phasen (Schwartz, 1977, Ittner, 2001, Hunecke, 2000): In der 
ersten Phase muss die Notwendigkeit und die Möglichkeit, moralisch zu handeln, erkannt 
werden. Die zweite Phase ist durch die Bildung eines Verantwortlichkeitsgefühls aufgrund 
der Beurteilungen in der ersten Phase gekennzeichnet. In der dritten Phase schliesslich wird 
die Situation aufgrund von Kosten-Nutzen-Einschätzungen neu bewertet. Innerhalb dieser 
Kosten-Nutzen-Überlegungen wird namentlich bei einem schlechten Kosten-Nutzen-
Verhältnis gleichsam versucht, das Verpflichtungsgefühl durch Zurückweisungen und Recht-
fertigungsstrategien zu dämpfen.  
Hunecke (2000) hat dieses qualitative Modell in einem mehrstufigen, empirisch überprüften 
Prozess für umweltbezogenes Handeln am Beispiel der Verkehrsmittelwahl adaptiert, erwei-
tert und stärker formalisiert. Zentrale Variable bleibt die persönliche Norm, welche aktiviert 
werden muss, um handlungsleitend zu sein. Die Aktivierung der persönlichen Norm ist von 
folgenden fünf Faktoren abhängig (Definitionen nach Hunecke, 2000, S. 231): 
• Ökologisches Schuldgefühl: Die empfunden Schuld, durch die eigene Handlung an 
der Entstehung von Umweltbelastungen beteiligt zu sein. 
• Problemwahrnehmung: Kognitive Wahrnehmung und affektive Bewertung der durch 
die eigene Handlung verursachten Umweltbelastungen. 
• Bewusstsein von Handlungskonsequenzen: Wissen um die Konsequenzen für die 
Umwelt, welche sich aus dem eigenen Handeln ergeben . 
• Subjektive Norm: Sozialer Erwartungsdruck, der von anderen signifikanten Personen 
in Bezug auf die Handlung aufgebaut wird. 
• Wahrgenommene Verhaltenskontrolle: Subjektive Einschätzung der Ausführungs-
schwierigkeit einer angestrebten Handlung. 
Die Benennung der letzten beiden Faktoren 'subjektive Norm' und 'wahrgenommene Verhal-
tenskontrolle' erfolgte mit der Absicht, eine hohe Kompatibilität zur Theorie des geplanten 
Verhaltens herzustellen. 
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Die Abgrenzung der Problemwahrnehmung vom Bewusstsein über Handlungskonsequenzen 
hat sich empirisch im Fall der Verkehrsmittelwahl als schwierig herausgestellt (Hunecke, 
2000). Das Fazit einer Sichtung von Studien, welche das Normaktivationsmodell im Um-
weltbereicht geprüft haben, nimmt deshalb auch keinen Bezug zur dieser Auftrennung, bringt 
jedoch die wichtigste Erkenntnis auf den Punkt (Homburg & Matthies, 1998, S.143): "Die 
Norm, sich umweltgerecht zu verhalten, wird dann verhaltenswirksam, wenn sich die Befrag-
ten einerseits der umweltbezogenen Konsequenzen ihres Handelns bewusst sind und gleich-
zeitig eine interne Verantwortungszuschreibung vornehmen, also die Verantwortung für ihr 
Handeln bei sich sehen."  
Deshalb stellt sich im Hinblick auf umweltbezogenen Interventions-Instrumente die Kernfra-
ge, ob die Handlung, auf welche mit dem jeweiligen Instrument abgezielt wird, überhaupt mit 
einem kollektiven Problem (z.B. zu hoher Primärenergiebedarf) in Verbindung gebracht wird 
und ob die Konsequenzen der eigenen Handlung in Bezug auf die Problemlage als relevant 
erachtet werden (Selbsteffizienz). Wenn eine drohende Stromlücke oder der Zusammenhang 
zwischen Primärenergiebedarf und Klimaerwärmung nicht wahrgenommen wird, dann be-
steht auch kein Anlass irgendwelche Handlungen moralisch zu hinterfragen. Erst wenn das 
Problem und der eigene Beitrag dazu wahrgenommen werden, besteht überhaupt die Mög-
lichkeit, Schuldgefühle und Verantwortungsbewusstsein zu entwickeln. Das Ausmass der 
Schuldgefühle dürfte wiederum mit Werthaltungen im Sinne der sozialen Orientierung zu-
sammenhängen.  
 
Die bisher dargelegten Faktoren beeinflussen gemäss dem modifizierten Normaktivations-
modell die Aktivierung einer persönlichen Norm. Die persönliche Norm wirkt sich direkt auf 
die Handlung aus, wobei dieser Zusammenhang erstens – analog der Theorie des geplanten 
Verhaltens – durch den Einfluss der wahrgenommenen Verhaltenskontrolle ergänzt wird, und 
zweitens durch so genannte 'individuumsexterne Faktoren' moderiert wird. Individuumsex-
terne Faktoren sind situationsspezifische Gegebenheiten, welche eine Handlungsweise objek-
tiv erschweren oder erleichtern (Hunecke, 2000, S. 76).  
Die Abgrenzung zwischen der wahrgenommenen Verhaltenskontrolle und den externen Fak-
toren wird jedoch nicht ganz klar, da auch die subjektive Einschätzung der Ausführungs-
schwierigkeit einer angestrebten Handlung (Verhaltenskontrolle) von situativen, objektiv 
beurteilbaren Faktoren (z.B. Verfügbarkeit von energieeffizienten Geräten) abhängig ist.  
Thematisiert wird mit den externen Faktoren indirekt jedoch der Umstand, dass ein morali-
sches Verantwortungsgefühl nicht zwingend zu einer entsprechenden Handlung führt. Die 
Erklärung der Handlung ist denn auch in den empirischen Tests von Hunecke nicht zufrieden 
stellend. Die Aktivierung der persönlichen Norm kann zwar gut erklärt werden (52% erklärte 
Varianz), von der Varianz der Handlung selber wird jedoch nur 17% erklärt (Hunecke, 2000, 
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S. 245). Aufgrund dessen ergänzt Hunecke das Modell um die Faktoren 'Gewohnheit' und 
Lebensstilkomponenten. Doch auch durch diese Ergänzung steigt die erklärte Varianz nur um 
15 auf gesamthaft 32%. Die Untersuchung macht offensichtlich, dass noch immer die Hand-
lung erklärende Faktoren im Modell fehlen. Die Überlegung, dass diese in den anderen 
Handlungskonsequenzen wie zum Beispiel Zeitaufwand, Komfort oder Prestige (allgemein: 
Kosten-Nutzen-Abwägungen) zu suchen sind, liegt nahe. Die Verbindung von Kosten-
Nutzen-Abwägungen und moralischen Überlegungen in Form von umweltbezogenen Einstel-
lungen wird von der Low-Cost-These thematisiert. 
 
 
 
2.3.4. Low-Cost-These 
Die Low-Cost-These (Diekmann & Preisendörfer, 1992, 1998) besagt im Kern, dass Um-
welteinstellungen das Umweltverhalten am ehesten und bevorzugt in Situationen beeinflus-
sen, die mit geringen Kosten bzw. Verhaltensanforderungen verknüpft sind. (Preisendörfer, 
2004, S. 280). Die Low-Cost-These wurde von Diekmann & Preisendörfer (2003) auf der 
Basis von 16 umweltrelevanten Handlungsweisen mit unterschiedlicher Kostenintensität 
resp. Verhaltensanforderungen bestätigt. Allerdings bestehen auch empirische Ergebnisse, 
welche die Linearität der Low Cost These in Frage stellen.  
Schahn & Möller (2005) stellen ebenfalls auf der Basis empirischer Untersuchungen und 
unter Berücksichtigung verschiedener inhaltlicher Handlungsfeldern einen umgekehrt U-
förmigen Zusammenhang zwischen dem Verhaltensaufwand und dem Einfluss umweltrele-
vanter Einstellungen auf die Handlungsweisen in den Raum: Bei sehr tiefem Verhaltensauf-
wand beeinflussen umweltrelevante Einstellungen die Handlungsweisen höchstens schwach, 
weil die Handlungen von den meisten Personen ausgeführt werden. Bei sehr hohem Verhal-
tensaufwand ist der Einfluss ebenfalls schwach, weil die Kosten zu hoch sind und nicht mit 
einer umweltfreundlichen Einstellung kompensiert werden können. Bei mittlerem Aufwand 
werden die umweltrelevanten Einstellungen gleichsam zum Zünglein an der Waage. Perso-
nen mit positiven Einstellungen nehmen den Verhaltensaufwand in Kauf, Personen mit weni-
ger positiven Einstellungen ist der Verhaltenaufwand zu gross.  
Die empirischen Befunde sind alles in allem nicht ganz einheitlich. Übereinstimmung 
herrscht jedoch in High-Cost-Situationen, in denen die umweltrelevanten Einstellungen kaum 
eine Rolle zu spielen scheinen. Dass die Ergebnisse insbesondere in Low-Cost-Situationen 
nicht einheitlich sind, könnte auch damit zusammenhängen, dass in solchen Situationen die 
Handlungsentscheidung gar nicht aufgrund von systematischen Überlegungen gefällt werden.  
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Übertragen auf die umweltrelevante Interventions-Instrumente stellt sich die Frage, ob es sich 
bei der einzuführenden oder zu verändernden Handlungsweise um solche mit hohen Verhal-
tensanforderungen handelt. Wenn ja, dürften gemäss der Low-Cost-These moralische Appel-
le keine Wirkung erzeugen. Wenn nein, ist es angezeigt, auch mit Appellen an das Umwelt-
bewusstsein zu operieren. Voraussetzung bleibt jedoch, dass die jeweilige Handlung als um-
weltrelevant wahrgenommen wird und die Konsequenzen der eigenen Handlung auf den 
Umweltbelastung und dessen Folgen erkannt werden. 
Dies wiederum hat auch mit dem Wissen der einzelnen Personen zu tun. Die Struktur des 
Wissens und die Wirkungsweise des Wissens werden im nächsten Abschnitt erörtert. 
 
 
 
2.3.5. Wissen 
Die Wissensvermittlung stellt in Informationsinstrumenten ein zentrales Element dar. Der 
Einfluss des Wissens auf umweltrelevantes Handeln ist gemäss einer Metaanalyse von Hines, 
Hungerford & Tomera (1986, zit. in Frick, 2003) jedoch beschränkt. Die umfassendste neue-
re Arbeit zu umweltrelevanten Wissen und dessen Zusammenhänge mit dem Handeln stammt 
von Frick (2003). Frick wies empirisch drei unterschiedliche Wissensarten nach: 
• Systemwissen: Wissen über Ursachen von Umweltproblemen 
• Handlungswissen: Wissen über mögliche Handlungsoptionen und darüber wie diese 
konkret auszuführen sind. 
• Wirksamkeitswissen: Kenntnis des Potenzials zur Reduktion von Umweltbelastungen, 
welches eine bestimmte Handlung aufweist. 
 
Die Untersuchung, ob und wie Wissen mit der Handlung zusammenhängt ergab, dass Sy-
stemwissen eine Art background-Funktion hat. Sowohl das Ausmass des Handlungswissens 
als auch das Wirksamkeitswissen hängen vom Ausmass des Systemwissens ab. Das Hand-
lungswissen seinerseits hat wiederum einen Einfluss darauf, wie gut das Wirksamkeitswissen 
ist.  
Die Überprüfung der Integration dieser Wissensarten in die Theorie des geplanten Verhaltens 
ergab, dass Handlungswissen einen direkten Einfluss auf die Verhaltenskontrolle (operationa-
lisiert als Selbstwirksamkeit im Sinne Banduras, vgl. Kap. 4.1) und das Wirksamkeitswissen 
einen direkten Einfluss auf die Einstellungen (operationalisiert als wahrgenommene umwelt-
relevante Handlungskonsequenzen) hat. Zusätzlich bestehen gewisse Hinweise darauf, dass 
das Wirksamkeitswissen auch einen direkten Einfluss auf die Absicht hat, eine Handlung 
auszuführen (Frick, 2003, S. 109). 
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Im Hinblick auf die Planung umweltrelevanter Interventions-Instrumente muss zuerst festge-
stelle werden, dass Wissen keinen direkten Einfluss auf das Handeln ausübt, sondern nur 
indirekt via Einstellungen und Absicht wirkt. Zusätzlich stellen sich die Fragen, welche Art 
Wissen vermittelt wird und ob die Art des vermittelten Wissens im Einklang steht mit den 
zusätzlichen Begleitinformationen.  
Zentral für die Planung von Instrumenten ist dabei auch, dass Kenntnisse darüber bestehen, 
wie gut die jeweiligen Wissensarten in der Zielgruppe ausgeprägt sind. Frick (2003) stellt 
zum Beispiel fest, "… dass das umweltbezogene Wissen in der Bevölkerung [der Schweiz, 
Anm. d. A.] insgesamt relativ gering ist. Insbesondere sind wenige Kenntnisse im Bereich 
Wirksamkeitswissen vorhanden." (Frick, 2003, S. 4). Spezifisch wird festgestellt, dass "vor 
allem, wenn es um eine Einschätzung des Energieverbrauchs von Produkten oder Tätigkeiten 
geht, wenig Wissen vorhanden ist." (Frick, 2003, S. 75). Beispielsweise konnten im Jahr 
2000 nur 32% der erwachsenen Schweizer Bevölkerung angeben, wie viel Energie durch 
Sparlampen eingespart werden kann (Frick, 2003, S. 75). Im Weiteren zeigt die Untersu-
chung z.B. dass das Wissen (über alle drei Wissensarten betrachtet) bei Personen zwischen 
35 und 50 Jahren deutlich am grössten ist. Bei der Planung von zielgruppenspezifischen In-
formationskampagnen können solche Informationen gezielt eingesetzt werden. 
 
 
 
2.3.6. Werte 
Definition 
Werte und Werthaltungen wurden in den bisherigen Erläuterungen schon mehrfach ange-
sprochen. Werthaltungen sind allgemeine, gleichzeitig für die jeweilige Person zentrale Ori-
entierungspunkt und Leitlinien und beziehen sich – im Gegensatz zu Einstellungen – nicht 
auf ein konkretes Objekt oder eine konkrete Handlung (Homburg & Matthies, 1998, S. 52; 
Flury-Kleubler & Gutscher, 2001). Abstrakter und psychologischer ausgedrückt sind Werte 
"kognitiv repräsentierte, objektunspezifische Kriterien und Massstäbe, an denen das eigene 
Handeln sowie Dinge und Personen des sozialen Umfeldes beurteilt werden (Engelmann, 
Radtke & Sachs, 1981, S.37). … [Sie] strukturieren durch ihre allgemeine Orientierungsfunk-
tion die spezifischen Einstellungen und die Weltsicht einer Person." (Hunecke, 2000, S. 39).  
'Umweltbewusstsein' wird in diesem Sinne umgangssprachlich als Werthaltung verstanden, 
weil darunter im allgemeinen Diskurs eher eine positive Werthaltung gegenüber der Umwelt 
und umweltschonenden Handlungsweisen im Allgemeinen verstanden wird, als Meinungen 
zu spezifischen Handlungen. 
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Strukturierung von Werten 
Obwohl 'Umweltbewusstsein' oft als losgelöster und nicht präzis, resp. sehr unterschiedlich 
definierter Begriff verwendet wird, lässt er sich in den verschiedenen Wertestrukturierungen 
relativ gut situieren. 
Die Strukturierung von Werten wurde auf unterschiedliche Weise vorgenommen. Die ein-
fachste und zugleich in der Forschung eine der erfolgreichsten Strukturierungen stammt von 
Inglehart (1989, 1998), welche die zwei Pole Materialismus und Postmaterialismus einander 
gegenüber stellt (Oesterdiekhoff, 2001). Inglehart nimmt Bezug auf die Maslowsche Bedürf-
nispyramide (Maslow, 1970), nach welcher die Bedürfnisse der menschlichen Psyche in einer 
feststehenden Hierarchie organisiert sind. Die untersten beiden Stufen bilden die Bedürfnisse 
nach Nahrung, Unterkunft und physischer Sicherheit sowie nach sozialem Anschluss und 
sozialer Achtung. Wertschätzung, kognitive Bedürfnisse und ästhetische Bedürfnisse stehen 
in der Mitte der Pyramide. Am Schluss der Pyramide steht das Bedürfnis nach individueller 
Selbstverwirklichung und schliesslich nach spirituellen Erfahrungen und Transzendenz.  
Die Bedürfnisse jeder Hierarchiestufe müssen befriedigt sein, damit diejenigen der nächsten 
Stufe aktuell werden. Die Grundaussage von Inglehart bringt Oeserdiekhoff (2001) auf den 
Punkt:  
"In der vorindustriellen Gesellschaften sind laut Inglehart die materiellen Grundbedürfnisse 
nicht befriedigt, während die Industriegesellschaften genau dadurch definiert sind, dass ihnen 
diese Befriedigung allmählich gelingt. Erst in den postindustriellen Gesellschaften werden end-
lich auch die höheren Bedürfnisse nach Selbstverwirklichung gestillt. Daher sind die Wertvor-
stellungen der postmodernen Gesellschaften dominant postmaterialistisch, während die Werte 
der beiden anderen Gesellschaftstypen gleichermassen dominant materialistisch sind." Oeser-
diekhoff (2001, S. 43) 
 
Differenziertere Strukturierungen der Werthaltungen stammen von Schwartz (1992, siehe 
auch Hunecke, 2000) und McCrimmon & Messick (1976, siehe auch Ernst, 1997). Beide 
Strukturierungen positionieren die Werthaltungen von Menschen auf jeweils zwei Dimensio-
nen. 
Die Strukturierung von Werthaltungen nach McCrimmon & Messick (1976) stammt aus der 
Forschung zu sozialen Dilemmata und situiert dementsprechend die Personen auf zwei Di-
mensionen, welche einerseits die Präferenzen für die Verteilung des eigenen und andererseits 
des fremden Nutzens resp. Schadens in einer kollektiven Situation abbilden. Dadurch können 
die im Abschnitt 'soziale Dilemmata' erwähnten Gruppen der Individualisten (Maximierung 
des eigenen Nutzens bei gleichzeitiger Neutralität bzgl. des Nutzens anderer), der Kompetiti-
ven (Maximierung des eigenen Nutzens und Maximierung des Schadens Anderer) und der 
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Kooperativen (Maximierung sowohl des eigenen Nutzens als auch des Nutzens Anderer) 
positioniert werden . 
Die Strukturierung von Schwartz (1992) ist allgemeiner gehalten und unterscheidet die bei-
den Dimensionen 'self-transcendence vs. self-enhancement' (gemeinwohlorientierte vs. Ei-
gennutz-orientierte Werthaltungen) und 'conservation vs. openness to change' (konservativ 
vs. progressiv). Auf dem Feld, welches sich durch diese beiden Dimensionen aufspannt, las-
sen sich zehn Grundorientierungen positionieren. Rücksichtsvollem Umweltverhalten im 
Allgemein und energiebewusstem Handeln im Speziellen ist die Grundorientierung des Uni-
versalismus – Personen, welche stark gemeinwohlorientierte und tendenziell eher progressive 
Werte vertreten – zuträglich. Abträglich dagegen sind eher Grundmotive wie Macht und Lei-
stung. 
 
Verhältnis Werte - Handlung 
Der Zusammenhang zwischen generellen Werten und dem Verhalten ist normalerweise eher 
schwach (Nordlund & Garvill, 2002). Dies wird in Nordlund und Garvill (2002) damit er-
klärt, dass diese Werte abstrakt sind und zwischen Situationen transzendieren, d.h. dass nicht 
in allen Situationen die gleichen Werte gleich stark bewertet werden. Verschiedene Studien 
konnten dennoch aufzeigen, dass Personen mit einer stärkeren Ausprägung selbst-
transzendentierender Werte (gemäss der Strukturierung von Schwartz, 1992) tendenziell eher 
altruistisches, kooperatives oder umweltfreundliches Verhalten an den Tag legen, als Perso-
nen, welche den selbst-steigernden Werte Vorrang geben (aus Nordlund und Garvil 2002: 
Karp, 1996, Schwartz, 1992, Stern & Dietz, 1994, Stern, Dietz & Black, 1985-1986, Stern, 
Dietz, Guagnano, 1998, Stern, Dietz, Kalof & Guagnano, 1995). 
Entsprechend der Konzeption von Werten (vgl. Definition) und der meist eher schwachen 
Zusammenhängen zwischen Werten und Verhalten wurden hierarchische Modelle zur Erklä-
rung des Zusammenhangs zwischen Werten und Handlung beigezogen. 
Beispielhaft ist die Studie Nordlund & Garvil (2002), welche auf das Value-Belief-Modell 
von Stern (2000) zurückgreift, welches ihrerseits auf der Normaktivationstheorie von 
Schwartz basiert. Das Value-Belief-Modell postuliert eine hierarchische Wirkungskette 'Wer-
te -> Problembewusstsein -> persönliche Norm -> Verhalten', wobei das Modell auf ökologi-
sches Verhalten ganz allgemein gerichtet und somit thematisch nicht spezifiziert war. Die 
Werte wurden – abgeleitet von Schwartz (1992) – auf der Dimension Eigennutz- vs. ge-
meinwohlorientierte Werthaltungen operationalisiert. Nordlund et al. (2002) konnten empi-
risch bestätigen, dass die persönliche Norm den Einfluss von Werten auf das Uweltverhalten 
vermittelt.  
Die relativ schwachen Zusammenhänge zwischen den Werten und dem Handeln sind auch 
dadurch zu erklären, dass Werte übergeordnete Ziel darstellen. Diese übergeordneten Ziele 
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finden ihren Niederschlag beispielsweise in den Bewertungskomponenten von Erwartungs-
mal-Wert-Modellen wie es die Theorie des geplanten Verhaltens darstellt. Beispielsweise ist 
die Bewertung finanzieller Handlungskonsequenzen abhängig davon, wo eine Person in der 
zweidimensionalen Wertestruktur von Schwartz (1992) befindet. Eine Person, welche sich im 
Bereich des Wertes 'Leistung und Macht' befindet, wird finanziellen Handlungskonsequenzen 
eine höhere Bedeutung zumessen, als eine Person, welche sich im Bereich des 'Universalis-
mus' befindet. 
 
Wertewandel 
Im Hinblick auf die Veränderung von Werten ist erstens wesentlich, dass die Werthaltungen 
intraindividuell relativ stabil sind. Sie prägen Einstellungen in Form von Bewertungen der 
Handlungskonsequenzen, die subjektive Norm in Form der Motivation, sich nach anderen 
Personen zu richten, die Bereitschaft solidarisch und moralisch zu handeln, sowie die Wahr-
nehmung der Umwelt im Allgemeinen und der energiespezifischen Problematik im Speziel-
len wesentlich mit. Deshalb sind auch regelmässig Zusammenhänge zwischen Werthaltungen 
und Einstellungen, Handlungsabsichten und Handlungen festzustellen (siehe z.B. Karp, 1996 
Dietz, Stern & Guagnano, 1998; Grob, 1995; Bamberg, 1996; alle zit. in Hunecke, 2000, S. 
40).  
Zweitens ist relevant, dass Werthaltungen gegen kurzfristige Veränderungen praktisch resi-
stent sind. Zur Bildung und Wandlung von Werten in einer Gesellschaft bestehen verschie-
dene Thesen . Keine davon vertritt die Ansicht, dass Werte aktiv und zielorientiert verändert 
werden können. Gemäss der Periodenthese können allerdings Werte jederzeit durch Verände-
rungen der sozioökonomischen Rahmenbedingungen verändert werden. Individuell erfolgt 
dies in der Regel durch Veränderungen der Lebensumstände wie beispielsweise der Ände-
rung sozialer Rollen (z.B. Geburt eines Kindes), Änderungen des persönlichen Kontexts (z.B. 
Neuhaltung eines Tieres), Erfahrungen mit der natürlichen Umwelt (Klimaänderung) etc., 
oder allgemeiner ausgedrückt durch 'Erlebnisse mit der biophysischen Umwelt' (Stern, 2000). 
Kollektiv können solche Veränderungen durch einmalige Ereignisse historischen Ausmasses 
(z.B. Mauerfall 1989; Terroranschläge auf das World Trade Center und das Pentagon am 11. 
September 2001) oder durch langfristige Prozesse des sozialen, technologischen Wandels 
(Informationsgesellschaft) oder ökologischen Wandels ausgelöst werden (Klein und Pötschke 
(2004, S. 435). 
Das kurz- oder mittelfristige Ziel, einen Wertewandel herbeizuführen, ist somit für einE ein-
zelne umweltrelevantes Intervention vermessen – auch bei Interventionen darauf geachtet 
werden sollte, dass kooperative Werte zu lasten von individualistischen und kompetitiven 
Werten (gemäss Klassifikation von McCrimmon & Messick, 1976) gestärkt werden 
(Schmuck, 2005). Für die Ausarbeitung und insbesondere für die Kommunikation von In-
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strumenten sowie für die Auswahl von Argumenten und Darstellungsweisen von Informatio-
nen z.B. in einer Informationskampagne ist es jedoch von grossem Nutzen zu wissen, wel-
ches die vorherrschenden Grundhaltungen in der Zielgruppe sind. Es stellen sich deshalb die 
Fragen, welches die Zielgruppen sind, welches die aktuellen Verteilungen der Werte sind und 
ob der Mechanismus des Instruments und die Auswahl der Argumentation diesen Wertever-
teilungen angepasst sind. 
In Bezug auf die gesamtschweizerische Bevölkerung dürfte zur Zeit ein Wandel in Richtung 
Universalismus im Sinne von Schwartz vorhanden sein, da erstens die Grundbedürfnisse der 
Menschen nach Maslow erfüllt sind, zweitens durch die Klimadiskussion die Bedeutung der 
natürlichen Ressourcen als gemeinsame Lebensgrundlage in den Vordergrund rücken. 
Gleichzeitig dürften jedoch auch Werte wie Leistung und Macht in der Schweizer Bevölke-
rung stark verankert sein. Auf dieser Grundlage und angesichts der gemäss Periodenthese 
stetigen, aber schleichenden Veränderung von Werteverteilungen in der Bevölkerung scheint 
es angezeigt, periodisch, z.B. alle fünf Jahre empirische Erhebungen zu diesem Thema zu 
machen . 
Die Werteverteilungen innerhalb einer definierten Population und deren Einfluss auf die 
Handlungen der Akteure thematisiert grundsätzlich die Lebensstil-Forschung, welcher in 
diesem Dokument ein separates Kapitel gewidmet ist (Kap. 3 Lebensstile).  
 
 
2.3.7. Prozessmodelle 
Die ausführlich vorgestellten Ansätze, wie überlegtes Handeln zustande kommt, unterstellen 
einen einmaligen gedanklichen Vorgang, in dem alle Vor- und Nachteile gegeneinander ab-
gewogen werden und anschliessend ein Entscheid getroffen wird. Gemäss den Vorstellungen 
verschiedener Theorien (Rubikon-Modell, Heckhausen, 1987, zit. in Rheinberg, 2000; 
transtheoretisches Modell, Prochaska & Di Clemente 1982, 1983; Diffusion of Innovations-
Ansatz, Rogers, 2003; hierarchy of effects, O'Brien, 1971; Stufenmodell von McGuire, 1989) 
verläuft die Entscheidung für oder gegen eine bestimmte Handlung jedoch prozesshaft ab. 
Am Beispiel von Pelletheizungen konnten aufbauend auf dem Diffusion of Innovations-
Ansatz von Rogers (2003) die Stufen Bekanntheit, grundsätzliche Akzeptanz, Evaluation und 
Kauf der Innovation sowohl bei Einzelpersonen als auch bei Institutionen (Genossenschaften) 
empirisch nachgewiesen werden (Artho, 2008; Madlener & Artho, 2006).  
Im Hinblick auf die Planung energiepolitischer Instrumente, welche auf die stärkere Verbrei-
tung von energieeffizienten Produkten ausgerichtet sind, ist es zentral zu wissen, in welchem 
Stadium sich die Zielgruppe befindet, da davon ausgegangen werden muss, dass erstens in 
verschiedenen Stadien unterschiedliche Informationskanäle (z.B. Beratung oder Medienkam-
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pagne) verwendet werden und zweitens jeweils unterschiedliche Argumente wirksam sind 
(Rogers, 2003; Artho, 2008; Hübner & Felser, 2001). 
Hinsichtlich der genutzten Kommunikationsmittel ist es plausibel anzunehmen, dass Mas-
senmedien zur Steigerung der Bekanntheit von Produkten und zum Beispiel Beratungen zur 
Beeinflussung von entscheidungsnahen Personen geeignet sind (Rogers, 2003). Grundsätz-
lich gilt dabei: Je näher die Zielpersonen der Entscheidung sind, desto spezifischer können 
die Kommunikationsmittel sein. 
Hinsichtlich der Argumente ist die Vermutung, dass in den verschiedenen Stadien unter-
schiedliche Argumente verwendet werden, ebenso plausibel. Die empirische Bestätigung und 
insbesondere die Untersuchung, welche Argumente in welchem Prozesstadium wirksam sind, 
sind jedoch erst in den Anfängen. Explorative Untersuchungen deuten sogar eher darauf hin, 
dass der Bildung einer grundsätzlichen Akzeptanz einen den ganzen Prozess prägenden Cha-
rakter zukommt, und dass einmal gebildete Meinungen kaum mehr verändert werden (Artho, 
2008).  
Im ökonomischen Sinn versuchte die Diffusion of Innovations-Forschung einerseits die typi-
scherweise vorhandene S-förmige Kurve der Verbreitung einer Innovation zu erklären. Ande-
rerseits ist darin auch der Erklärungsversuch enthalten, warum sich bestimmte Innovationen 
schnell verbreiten, andere nur langsam und wieder andere verbreiten sich überhaupt nicht. 
Rogers (2003) listet fünf Eigenschaften einer Innovation auf, welche die Verbreitungsge-
schwindigkeit beeinflussen: Relative Vorteile der Innovation gegenüber der Alternative, 
Kompatibilität zu bestehenden Werten, Tagesabläufen, Gewohnheiten etc., Komplexität der 
Anwendung, Testbarkeit und Beobachtbarkeit der Effekte einer Übernahme der Innovation. 
Augenfällig ist beispielspielsweise der relative Vorteil eines Mobilfunkgeräts zum Zeitpunkt 
der Markteinführung, gegenüber der damaligen Alternative, kein Mobilfunkgerät, sondern 
nur einen Festnetzanschluss zu haben. Innerhalb der Geräte setzten sich zunehmend jene Ge-
räte durch, welche bezüglich Grösse und Gewicht Vorteile aufwiesen (Relativer Vorteil) und 
welche einfach zu bedienen waren (Komplexität). 
Zusätzlich zu diesen fünf Merkmalen der Innovation spielen für die Verbreitungsgeschwin-
digkeit gemäss Rogers (2003) die Entscheidungsart (individuelle Entscheidung vs. Entschei-
dung von Organisationen), die für von potenziellen Adoptern benutzten Informationskanäle, 
die Charakteristiken des sozialen Systems (gegenüber Veränderungen offene vs. geschlosse-
ne Systeme) sowie der Aufwand, welcher für die Bewerbung einer Innovation betrieben wird. 
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2.3.8. Integration 
Die Integration der verschiedenen in der Literatur verfügbaren Ansätze zum überlegten Han-
deln ist grundsätzlich relativ einfach möglich und ist in Abbildung 2 (Seite 72) vereinfacht 
schematisch dargestellt.  
Obwohl – oder gerade weil – die Theorie des geplanten Verhaltens und das Normaktivati-
onsmodell von unterschiedlichen Menschenbildern ausgehen, ergänzen sie sich gut. Die 
Theorie des geplanten Verhaltens bildet individuelle Kosten-Nutzen-Abwägungen (KNA) 
materieller und sozialer Art ab und modelliert somit das materiell-egoistische und das soziale 
Motiv. Das Normaktivationsmodell thematisiert dagegen in Form der persönlichen Norm das 
moralische Motiv. Sowohl die persönliche Norm auf der einen Seite, als auch der individuel-
le Aufwand und der individuelle Nutzen auf der anderen Seite können handlungsleitend sein. 
Das modifizierte Normaktivationsmodell von Hunecke (2000) wurde schon im Hinblick auf 
eine Anpassung an die Theorie des geplanten Verhaltens verändert. Kaiser, Ranney, Hartig & 
Bowler (1999) postulieren ebenfalls eine Integration der beiden Modelle durch hinzufügen 
von Variablen aus dem Normaktivationsmodell zur Theorie des geplanten Verhaltens. 
Bei der Verbindung muss darauf geachtet werden, dass Handlungskonsequenzen, welche auf 
moralisch relevante Bereiche (Ressourcenverbrauch) bezogen sind, aus der Sammlung von 
einstellungsbildenden Handlungskonsequenzen aus den Kosten-Nutzen-Überlegungen (im 
Sinne der Theorie des geplanten Verhaltens) ausgekoppelt und als 'Selbsteffizienz' im Nor-
maktivationsmodell integriert werden.  
Ein verbindendes Element bildet die Low-Cost-These, welche im Prinzip besagt, dass die 
Kosten-Nutzen-Abwägungen handlungsleitend sind, wenn aus diesen ein Aufwand resultiert, 
welcher durch den Druck der persönlichen Norm nicht mehr kompensiert werden kann. 
Gleichzeitig kann mit dieser Verbindung grundsätzlich die Handlungsentscheidung in Di-
lemma-Situationen abgebildet werden. Dies ist insofern offensichtlich, als Dilemma-
Situationen analytisch so zerlegt werden, dass es sich letztlich um eine Entscheidung für Ko-
operation oder für Nicht-Kooperation handelt. Im Fall der Kooperation wird gleichsam die 
persönliche Norm handlungsleitend, im Fall der Nicht-Kooperation die Kosten-Nutzen-
Abwägungen. Inwiefern die strategische Interdependenz Eingang in das Modell finden kann, 
muss allerdings noch genauer definiert werden. 
Die Erläuterungen zur Theorie des geplanten Verhaltens, zum Normaktivationsmodell, zur 
Low-Cost-These und zum sozialen Dilemma bilden vereinfacht gesagt die Überlegung ab, 
welche zum Ergebnis führt, ob eine Person ein Handlung durchführen will. 
Unabhängig davon, ob die persönliche Norm oder die Kosten-Nutzen-Abwägungen hand-
lungsleitend sind, stecken die individuellen Möglichkeiten (Ressourcen, Fähigkeiten, Selbst-
wirksamkeit im Sinne Banduras; siehe Kap. 4.1) und die situativen Bedingungen (Restriktio-
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nen, Verhaltensangebote) den Verhaltensspielraum ab. Diese beiden Parameter – in Abbil-
dung B mit den Stichworten 'Gelegenheiten' und 'Fähigkeiten' zusammengefasst – geben an, 
ob eine Person eine bestimmte Handlung auch ausführen kann. 
Wenn diese beiden Bedingungen (Wollen und Können) gegeben sind, muss die Handlung 
auch noch in die Tat umgesetzt werden. In der Regel wird dafür festgelegt, welche einzelnen 
Elemente der Handlung in welcher Reihenfolge umgesetzt werden. Beispielsweise könnte ein 
Plan für die Benützung der öffentlichen Verkehrsmittel etwa so aussehen: Jacke anziehen - 
Schirm mitnehmen, fünf Minuten vor Abfahrt des Trams aus dem Haus gehen, Ticket lösen, 
einsteigen. Mit der Planung der Handlung wird ein sogenannter Vorsatz gebildet.  
Ein Vorsatz kann somit als Handlungsintention bezeichnet werden, welche unmittelbar vor 
der Handlung steht. Im Gegensatz zur Absicht, welche zeitlich weiter von der Umsetzung der 
Handlung angesiedelt ist, zeichnet sich der Vorsatz dadurch aus, dass die Handlung spezi-
fisch geplant ist. 
 
Die individuellen Werthaltungen der Personen, welche in Abb. 2 nicht dargestellt sind, spie-
len eine entscheidende Rolle. Durch sie werden die Gewichtungen der einzelnen Handlungs-
konsequenzen, des sozialen Netzwerks, der Wahrnehmung der Selbsteffizienz, der persönli-
chen Norm und der Kosten-Nutzen-Abwägungen wie auch die Wahrnehmung der Problem-
lage und die Zuschreibung von Verantwortungen mitbestimmt.  
Die Werthaltungen haben jedoch auch eine Filter- und Bewertungsfunktion bei der Aufnah-
me von Informationen von aussen. Universalistisch orientierte Menschen werden die Pro-
blemlage im Bereich Energie anders wahrnehmen als Personen mit einer Leistungsorientie-
rung. 
Weil Werthaltungen somit in allen Bereichen von Bedeutung sind, bilden sie bildlich gespro-
chen eine Art 'Teppich' auf welchem die psychologischen Prozesse ablaufen. 
 
Schliesslich ist festzuhalten, dass die einzelnen Theorien suggerieren, dass es sich bei der 
Handlungsentscheidung um ein einmaliges Durchdenken von Vor- und Nachteilen im umfas-
senden Sinn handelt. Insbesondere bei Handlungsweisen mit grosser Tragweite handelt es 
sich dabei jedoch um einen Entscheidungsprozess. Es muss davon ausgegangen werden, dass 
während dieses Prozesses in Phasen unterschiedlicher Entscheidungsnähe unterschiedliche 
Faktoren einen Einfluss ausüben (Artho, 2008). Zusätzlich deuten die Ergebnisse von Artho 
(2008) darauf hin, dass die in einer handlungsfernen Phase gebildeten Grundeinstellungen zu 
einer Handlung den ganzen Prozess nachhaltig prägen. 
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2.4. Nicht überlegtes Handeln 
Unter nicht überlegtem Handeln wird Handeln verstanden, welches nicht durch systemati-
sches Abwägen aller Vor- und Nachteile zustande kommt. Diese nicht überlegten Hand-
lungsweisen machen einen grossen Teil aller Verhaltensweisen aus (Flury-Kleubler & Gut-
scher, 2001, S. 111; Aarts, Verplanken & Knippenberg, 1998, S. 1356).  
Nicht überlegtes Handeln kann grundsätzlich in Gewohnheitshandeln und Handeln nach Heu-
ristiken unterteilt werden. 
 
 
 
2.4.1. Gewohnheitshandeln 
Gewohnheitshandeln ist zielorientiertes, automatisiertes Handeln (Aarts & Dijksterhuis, 
2000; Aarts, Verplanken & Knippenberg, 1998, Ouelette & Wood, 1998). Eine Gewohnheit 
kann nur dann zustande kommen, wenn die Handlungen immer wieder vorkommen resp. 
wenn in einem gleichen Kontext immer wieder die gleiche Entscheidung getroffen wird 
(Ouelette & Wood, 1998, S. 55; z.B. Stand-by ausschalten, Lichter löschen, Verkehrsmittel-
wahl, usw.). Zweck von Gewohnheiten ist die Reduktion von kognitivem Aufwand, um Ka-
pazitäten für anderes bereit zu stellen (Thøgersen and Olander, 2006, zit. in Aertsens et al., 
2009, S. 1155). 
Weil der Kontext sich nicht ändert und unter der Bedingung, dass die Handlungsweise den 
gewünschten Erfolg gebracht hat, besteht kein Grund einen überlegt getroffenen Handlungs-
entscheid nochmals durchzudenken. Insofern bilden sich Gewohnheiten letztlich auch aus 
überlegtem Handeln.  
Durch die Wiederholung der gleichen Handlung in der gleichen Situation mit den gleichen 
Handlungskonsequenzen wird eine Stimulus-Response Assoziation zwischen einer Situation 
und einer Handlung hergestellt. Es gilt, dass je öfter ein bestimmtes Verhalten in einem be-
stimmten Kontext ausgeführt wird, und je positiver die Erfahrungen mit diesem Verhalten 
sind, desto stärker ist die Assoziation zwischen der Situation und der Handlung, d.h. desto 
stärker ist die Gewohnheit (Aarts, Verplanken & Knippenberg, 1998). Die Beobachtung, dass 
Handlungen wiederholt ausgeführt werden, bedeutet nicht zwingend, dass es sich um Ge-
wohnheitshandlungen handelt (Bamberg, Ajzen & Schmidt, 2003). Die Gewohnheit an sich 
ist durch die Enge der Stimulus-Response-Verbindung definiert, nicht über die Anzahl glei-
cher Handlungen in der gleichen Situation.  
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Der Kontext bildet den Auslöser für die Handlung, wobei ein bestimmtes Ziel – welches 
durchaus auch mit dem Kontext verbunden sein kann – vorherrschen muss. Um eine Ge-
wohnheitshandlung auszulösen, muss die Situation nur bezüglich bestimmter Merkmalen 
gleich sein, welche die Ziele und die handlungsrelevanten Rahmenbedingungen abbilden 
(Ouelette & Wood, 1998, S. 55). 
Gewohnheiten können – gleich wie Heuristiken – dank einer starken Assoziation zwischen 
Situation und Handlung dazu führen, dass eine Verhaltensweise nicht durchgeführt wird, 
obwohl die Absicht dazu besteht und auch die Möglichkeiten vorhanden sind. Einfach ausge-
drückt: Wenn man will und kann, bedeutet dies noch nicht, dass auch gehandelt wird. In der 
Abbildung 2 (nächste Seite) ist dies mit dem Stichwort 'tun'. welches über dem Bereich der 
Umsetzung der Absicht in eine Handlung platziert ist. Die konkrete bewusste Planung einer 
Handlung (Bildung eines Vorsatzes) steigert die Wahrscheinlichkeit, dass eine Absicht in 
Handlung umgesetzt wird wesentlich. 
Die Durchbrechung von Gewohnheiten ist grundsätzlich schwierig und wird umso schwieri-
ger, je stärker die Gewohnheit ist. Erstens ist mit der Änderung einer Gewohnheit kognitiver 
Mehraufwand verbunden, da der Handlungsentscheid wieder evaluiert werden muss. Zwei-
tens muss die automatische Handlung unterdrückt werden. Drittens werden – paradoxerweise 
– durch die Thematisierung einer neuen Handlung die Annehmlichkeiten der Gewohnheit 
erst richtig offensichtlich (Wegner, 1992, zit. in Ouellett & Wood, 1998). Und viertens muss 
damit gerechnet werden, dass die Umweltthematik bei vielen Personen zu wenig persönliche 
Relevanz besitzt, als dass der Aufwand einer Neuevaluation auf sich genommen würde 
(Aertsens et al., 2009). 
Gewohnheiten können deshalb am ehesten durchbrochen werden, wenn die relevanten Rah-
menbedingungen geändert werden. Die Änderungen müssen so stark sein, dass die Situation 
gleichsam als neu wahrgenommen wird und die Handlungsentscheidung wieder neu evaluiert 
wird. Die Rahmenbedingungen müssen weiter so geändert werden, dass die Abschätzung der 
Vor- und Nachteile nicht das gleiche Ergebnis wie vor den Änderungen bringt. Dies ist na-
mentlich der Fall, wenn sich Lebensumstände ändern (Schäfer et al., 2008). Je nach Verhal-
tensweise sind jedoch andere Lebensumstände relevant. Beispielsweise dürften Ernährungs-
gewohnheiten neu evaluiert werden, wenn eine alleine wohnende Person mit einer anderen 
Person zusammenzieht. Demgegenüber dürfte die Verkehrsmittelwahl in einer neuen Wohn-
umgebung oder beim Antritt eines neuen Arbeitsplatzes evaluiert werden. 
Unter der Voraussetzung, dass die Gewohnheit als problematisch wahrgenommen wird und 
eine Bereitschaft und auch die Möglichkeit zu einer Handlungsänderung besteht (z.B. Stand-
by, Licht löschen) kann mit Interventionsinstrumenten wie Prompts (Hinweisreize am Ort der 
Handlung; z.B. Kleber "Licht aus!") gearbeitet werden.  
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Ebenfalls können Gewohnheiten mindestens aufgeweicht werden, wenn eine neue Hand-
lungsweise unverbindlich ausprobiert werden kann (Testobjekte; Selbstverpflichtungsaktio-
nen, siehe Kaufmann-Hayoz et al. 2001; Mosler, Gutscher & Artho, 2001; Matthies, Klöck-
ner & Preissner, 2006). Der Wille zum Ausprobieren ist jedoch ebenfalls abhängig von einer 
grundsätzlichen Bereitschaft, die Handlung zu ändern. 
Die effektivste Art, Gewohnheiten zu ändern besteht schliesslich in der Verunmöglichung 
bestimmter Handlungen durch Gesetze, Infrastrukturänderungen u.ä. 
 
 
Abb. 2: Vereinfachte schematische Darstellung der Integration der Theorien zum überlegten Verhal-
ten. KNA = Kosten-Nutzen-Analyse 
 
 
2.4.2. Heuristiken 
Heuristiken sind 'Faustregeln', welche auf leicht zu erhaltende Informationen angewendet und 
unter geringem Verarbeitungsaufwand ein hinreichend genaues Urteil resp. eine hinreichend 
genaue Entscheidungsbasis für Handlungen erlauben (Dorsch, 1998). Sie basieren auf dem 
Wissen um den Zusammenhang zwischen bestimmten Hinweisreizen (Cues) und Dimensio-
nen, nach denen Objekte oder Handlungen beurteilt werden (Strack & Deutsch, 2002). In der 
Literatur werden sie teilweise mit Urteilsheuristiken, mit 'Verhaltensanomalien' oder mit 
Wahrnehmungsheuristiken benannt.  
Heuristiken bieten in der Regel hinreichend gute Urteile, welche jedoch im Vergleich zu ob-
jektiven und systematischen Vorgehensweisen oft Verzerrungen unterlegen sind. Die Erfor-
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schung von Heuristiken hat schon eine lange Tradition, deren wichtigste Vertreter Tversky, 
Kahnemann, Nisbett und Ross sind (Strack & Deutsch, 2002).  
Die Berücksichtigung von Heuristiken kann insbesondere bei der Kommunikation und Dar-
stellung von Objekten (Politik-Optionen, Konsumgütern, usw.) relevant sein. Sie können 
direkte Auswirkungen auf die Handlungsauswahl haben. Heuristiken können jedoch auch in 
Kombination mit überlegtem Handeln auftreten. So können zum Beispiel Handlungskonse-
quenzen mittels Heuristiken beurteilt werden, während soziale Aspekte genauer durchdacht 
werden. Zusätzlich können bei unvollständiger Informationslage auch heuristische Fehlurtei-
le in die systematische Abwägung von Vor- und Nachteilen einfliessen. 
Die nachfolgende Darstellung der Heuristiken mit dem grössten Allgemeinheitsgrad basiert 
auf Publikationen von Strack & Deutsch (2002), Felser (2001), Frey & Benz (2001) sowie 
Kahnemann (2003). 
• Verfügbarkeitsheuristik: Leicht verfügbaren Informationen wird grösseres Gewicht 
beigemessen als schwer verfügbaren Informationen. Die Verfügbarkeitsheuristik hat 
zum Beispiel einen Einfluss auf die Wahrnehmung von Eintretenswahrscheinlichkei-
ten bestimmter Ereignisse. Wird in den Medien oft von den Gefahren von AKW-
Unfällen berichtet, so ist diese Möglichkeit leicht aus dem Gedächtnis abzurufen. Die 
Wahrscheinlichkeit eines AKW-Unfalls wird deshalb in der Regel überschätzt. 
• Repräsentativitätsheuristik: Aufgrund einzelner Merkmale eines Objekts wird auf an-
dere Merkmale des Objekts geschlossen. Angenommen, es wird eine Kaffeemaschine 
vor dem Kauf beurteilt. Sichtbar ist ein edles Design der Kaffeemaschine. Weil davon 
ausgegangen werden kann, dass qualitativ gute Kaffeemaschinen (guter Kaffee, Lang-
lebigkeit) in der Regel ein edles Design haben, ist das Merkmal 'edles Design' reprä-
sentativ für qualitativ gute Kaffeemaschinen. Deshalb ist die Wahrscheinlichkeit 
hoch, dass einer Kaffeemaschine mit edlem Design auch eine gute Qualität attestiert 
wird. Dieses Beispiel macht deutlich, weshalb es wichtig ist, Produkte (aber auch 
Programme, Abstimmungsvorlagen, usw.) so zu präsentieren, dass sie als Vertreter 
von guten Produkten (Programme, Abstimmungsvorlagen) wahrgenommen werden. 
Verallgemeinert lautet die Faustregel: "Was aussen gut aussieht, ist auch innen gut." 
(Felser, 2001, S. 90). Dies ist wohl ein Mitgrund, warum sich (graues) Recycling-
papier im Geschäftsverkehr nicht durchgesetzt hat. Die Repräsentativitätsheuristik 
funktioniert nicht nur bei Produkten, sondern auch bei der Einschätzung von Men-
schen. 
• Verankerung und Adjustierung (anchoring): Das Urteil über einen Gegenstand wird in 
Richtung eines vorgegebenen Referenzwerts verzerrt. Dies ist bedeutsam zum Bei-
spiel bei der Schätzung von Zahlen (Wahrscheinlichkeiten), kann aber auch in Ver-
handlungen relevant sein. Das erstgenannte Angebot einer Partei dient als Referenz-
punkt für die Beurteilung der letztendlichen Lösung. Beurteilt wird im Anschluss der 
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Gewinn resp. Verlust gegenüber dem Referenzpunkt. Ankereffekte sind ausserordent-
lich robust. Namentlich spielt es gemäss Experimenten keine Rolle, ob der Anker in 
einem inhaltlichen Zusammenhang zum zu beurteilenden Objekt steht, oder ob eine 
Person sich beim zu beurteilenden Inhalt auskennt oder nicht.  
• Rekognitionsheuristik: Unabhängig von der Ursache der Wiedererkennung wird die 
bekannte Option bevorzugt. Die Rekognitionsheuristik funktioniert immer dann, 
wenn die Wahrscheinlichkeit, mit der uns eine Sache bekannt vorkommt, mit dem 
Kriterium, um das es bei der Wahl geht, korreliert. Zum Beispiel ist es nahe liegend, 
dass qualitativ gute Marken auch bekannter sind. Deshalb werden - wenn keine weite-
ren Informationen vorhanden sind - bekannte Marken bevorzugt. 
• lexicographische Heuristik: Bei der Auswahl eines Produkts oder einer Handlung 
wird jene Option gewählt, welche bei demjenigen Beurteilungs-Kriterium am besten 
abschneidet, welches der jeweiligen Person am wichtigsten ist. (Bettman, 1979, zit. in 
Scheibehenne et al., 2007). 
• Affektive Empfindungen: Stimmungen, Empfindungen, Affekte können Einfluss auf 
die Beurteilung von Dingen und Sachverhalten haben. Empfindungen sind einerseits 
leicht verfügbare Informationen, von denen je nach Situation angenommen werden 
kann, dass sie mit dem zu beurteilenden Objekt in einem Zusammenhang stehen. Die 
Heuristik lautet in diesem Fall, dass wenn die Empfindung positiv ist, so ist auch das 
Objekt als gut zu beurteilen. Dies kann zum Beispiel in Verhandlungen relevant sein, 
wenn aufgrund von Stimmungen vor und während der Sitzung auf Angebote und 
Vorschläge geschlossen wird.  
• Ebenfalls von grosser Bedeutung sind affektive Empfindungen bei der Gestaltung von 
Kommunikationsmitteln. Mit positiv konotierten Darstellungen, Farb- und Wortwahl 
lassen sich positive Empfindungen auslösen, welche dazu führen, dass dem kommu-
nizierten Gegenstand positiver begegnet wird.  
Experimentell wurde weiter festgestellt, dass affektive Empfindungen Einfluss auf die 
Risikoeinschätzung (Gasper & Clore, 1998, zit. in Strack & Deutsch, 2002, S. 368) 
oder die Einschätzungen der Selbstwirksamkeit (Savitsky, Medvec, Charlton & Gilo-
vich, 1998, zit. in Strack & Deutsch, 2002, S. 368) haben. 
Zusätzlich können affektive Empfindungen Auswirkungen auf die Art bzw. das Aus-
mass kognitiver Verarbeitung haben. Beispielsweise können affektive Empfindungen 
die Einschätzung des 'Ernsts der Lage' (Strack & Deutsch, S. 368) und somit die Ver-
arbeitungstiefe beeinflussen. Positive Stimmungen signalisieren eine sichere Situati-
on, weshalb keine Anstrengung unternommen werden muss, sie zu ändern. Deshalb 
wird angenommen, dass Menschen in positiver Stimmungslage zu weniger analyti-
schen Verarbeitung tendieren und die Anwendung von generellem Wissen - resp. 
Heuristiken - bevorzugen (Bless & Schwarz, 1999).  
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Die Forschungsergebnisse basieren zum grössten Teil auf experimentellen Studien 
und beziehen sich meist auf ganz spezifische Situationen. Sie sind deshalb noch nicht 
so verallgemeinerbar, dass klare Aussagen möglich sind, welche auf politische In-
strumente angewendet werden können, Es gibt zum Beispiel Evidenzen, dass der Ein-
fluss affektiver Empfindungen auf die kognitive Verarbeitungsintensität kontextab-
hängig ist. So kann zum Beispiel eine positive Stimmung (z.B. nach dem Lesen eines 
Buches) ein negatives Urteil auslösen, wenn eine negative Stimmung erwartet wurde 
(z.B. weil ein Buch mit traurigem Inhalt gewählt wurde; Martin, Abend, Sedikides & 
Green, 1997, zit. in Strack & Deutsch, 2002, S. 369). Die Verarbeitungstiefe kann 
auch von der Kombination eines Ziels mit affektiven Empfindungen abhängig sein. 
Besteht das Ziel, ein möglichst genaues Urteil zu fällen, so führt eine positive Stim-
mungslage zu weniger Anstrengung, weil sie als Indiz dafür genommen wird, dass die 
Aufgabe gut gelöst ist. Besteht hingegen das Ziel, die Bearbeitung einer Aufgabe ein-
fach zu geniessen, so führt eine positive Stimmung eher zu einer Fortsetzung der Be-
arbeitung (Martin & Stocker, 1996, zit. in Strack & Deutsch, 2002, S. 370) 
• Besitztumeffekt (endowment effect): Dingen, welche im eigenen Besitz sind, wird 
mehr Wert zugesprochen als anderen Dingen. Der Kern dieser Heuristik liegt in der 
Verlustaversion von Menschen. Felser (2001, S. 93) formuliert Verlustaversion tref-
fend: "Das zu sichern, was man bereits besitzt, ist ein stärkeres Motiv, als neue Ge-
winne zu erzielen." Verlustaversion von Menschen ist relevant, wenn z.B. gewisse 
Geräte gegen andere eingetauscht werden sollen. Sollen Geräte ersetzt werden, muss 
ein relativ gutes Angebot gemacht werden, um den Besitztumseffekt auszugleichen.  
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2.5. Informationsverarbeitungseffekte 
 
2.5.1. Mental Accounting:  
Die dem Begriff mental accounting zugrunde liegende Idee ist, dass Aufwendungen (z.B. 
Geld, Zeit) mental bestimmten 'Konten' zugeteilt werden (Felser, 2001). Wird ein Konto be-
lastet, so sinkt die Wahrscheinlichkeit, dass es kurzfristig noch weiter belastet wird, während 
andere Konten weiter belastet werden können – obwohl es sich objektiv um die gleiche Grö-
sse (z.B. Geld) handelt. Wird zum Beispiel eine teure Kaffeemaschine gekauft, so ist die Be-
reitschaft auch noch einen teueren Toaster zu kaufen geringer, als ein neues Sportgeräte der 
gleichen Preisklasse zu erstehen. Das Konto für 'Küchengeräte' ist strapaziert, während das 
'Freizeit-Konto' noch unbelastet ist. 
Gemäss Brendl, Markman und Higgins (1998, zit. in Felser, 2001) werden die mentalen Kon-
ten nach unterschiedlichen Zielen gebildet. Je ähnlicher die Ziele von zwei (oder mehreren) 
Produkten oder Handlungsweisen sind, desto eher werden die dafür nötigen Aufwendungen 
dem gleichen Konto zugesprochen. Dabei müssen die Aufwendungen nicht ausschliesslich 
einem Konto zugewiesen werden, sondern können graduell den einzelnen Konten belastet 
werden (Brendl et al. 1998, S. 94, zit. in Felser 2001). 
In Bezug auf umweltrelevante Interventions-Instrumente kann dies insofern von Bedeutung 
sein, dass die Überlegung Sinn macht, ob und wie viele Instrumente im gleichen Zielgebiet 
(z.B. Hausbau, Haushaltgeräte) eingesetzt werden. Es ist zu erwarten, dass die Handlungs-
konsequenzen bezüglich Aufwendungen höher eingeschätzt werden, wenn das Verhalten im 
gleichen Zielgebiet schon angepasst wurde. Eine weitere Handlungsänderung wird dadurch 
unwahrscheinlicher. Die zeitliche Staffelung des Einsatzes von Instrumenten in gleichen 
Zielgebieten ist deshalb empfehlenswert. 
 
 
 
2.5.2. Dissonanzeffekte  
Dissonanzeffekte (nach Übersichten in Frey & Gaska, 1993; Ströbe & Jonas, 1996) basieren 
auf der Dissonanztheorie von Festinger (1957), welche im Kern besagt, dass bei Entschei-
dungen immer gewisse Gedanken (Kognitionen) vorhanden sind, welche die Entscheidung 
stützen (konsonante Kognitionen) und solche, welche eine andere Entscheidung als die Ge-
fällte stützen (dissonante Kognitionen) Beispiel: Jemand entscheidet sich für Kaffeemaschine 
X, und damit gegen die Maschine Y. Maschine X hat bestimmte Vorteile (guten Kaffee). 
Maschine Y hat jedoch z.B. ein klar schöneres Design. Dass die nicht gekaufte Kaffeema-
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schine Y ein sehr schönes Design hat, ist eine dissonante Kognition. Je mehr dissonante Ko-
gnitionen vorhanden sind, desto grösser ist die kognitive Dissonanz. Kognitive Dissonanz 
wird immer auszugleichen versucht, damit das kognitive System in Balance bleibt. Es beste-
hen mehrere Möglichkeiten dazu. 
Im Hinblick auf umweltrelevante Interventions-Instrumente ist insbesondere jener Befund 
relevant, dass durch Anreize (finanzielle Anreize, Gesetze) forcierte Handlungen eine Ein-
stellungsänderung nach sich ziehen können. Wird zum Beispiel eine Person, welcher ihr Pri-
märenergiebedarf egal war, für niedrigen Primärenergiebedarf belohnt, so kann dies zu einer 
Einstellungsänderung in Richtung bewussteren Umgangs mit Energie führen. Dies kann dis-
sonanztheoretisch so erklärt werden, dass die ausgeführte Handlung (energiesparendes Ver-
halten) nicht mit der Einstellung dazu (Ignoranz) übereinstimmt, woraus Dissonanz entsteht. 
Diese wird mittels der Änderung der Einstellung verringert.  
Die Beziehung ist allerdings nicht so klar und einfach wie soeben dargestellt. Moderiert wird 
die Höhe des Einstellungswandels besonders von der wahrgenommenen Wahlfreiheit. Bei 
grosser Wahlfreiheit ist die Einstellungsänderung bei tiefen Anreizen am höchsten. Wenn die 
Wahlfreiheit als eingeschränkt wahrgenommen wird, müssen mehr Anreize geboten werden, 
damit eine Einstellungsänderung erfolgt.  
Nun zielen die finanziellen umweltrelevanten Interventions-Instrumente in der Regel nicht 
auf eine Einstellungs-, sondern auf eine Verhaltensänderung. Der Effekt der Verhaltensände-
rung ist umso grösser, je höher die Anreize sind. Gleichzeitig gibt man den Personen mit ho-
hen Anreizen einen hieb- und stichfesten Rechtfertigungsgrund, warum sie sich so verhalten. 
Umgangssprachlich bedeutet dies, dass das Verhalten bei grossen Anreizen nur wegen diesen 
ausgeführt wird. Sind die Anreize jedoch klein, wirkt sich - bei hoher Wahlfreiheit - die Ver-
haltensänderung auch auf die Einstellung aus.  
Wenn Verhaltensänderungen wirkungsvoll und schnell herbeigeführt werden müssen und nur 
kurzfristig Bestand haben müssen, wirken hohe Anreize gut. Langfristig werden sie jedoch 
nur einen Verhaltens-Effekt haben, solange die Anreize aufrechterhalten werden. Geringe 
Anreize bieten sich dort an, wo auf langfristige Sicht Veränderungseffekte erzielt werden 
sollen und die Anreize nicht lange aufrechterhalten werden sollen resp. können. 
Bei Personen, welche sich aufgrund ihres Umwelt- resp. Energiebewusstseins auch unabhän-
gig von Anreizen (d.h. intrinsisch motiviert) wie erwünscht verhalten (z.B. Energie sparen), 
ist jedoch damit zu rechnen, dass finanzielle Anreize für dieses Verhalten die intrinsische 
Motivation zerstört (crowding out, siehe u.a. auch Diekmann & Preisendörfer, 2001, S. 123, 
Frey et al. 2001, Diekmann & Voss, S. 271). Der Effekt ist, dass das Verhalten nach Wegfall 
der Anreize nicht mehr ausgeführt wird, obwohl es vor Einführung der Anreize ausgeführt 
wurde. Die Schlussfolgerung daraus ist, dass Handlungsweisen, welchen eine intrinsische 
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Motivation zugrunde liegt, nicht resp. nur sehr zurückhaltend mit ökonomischen Anreizen 
verstärkt werden sollten. (Frey et al., 2001, S. 20) 
 
 
 
2.5.3. Reaktanzeffekte  
Die Theorie der psychologischen Reaktanz (gemäss Dickenberger, Gniech & Grabitz, 2001) 
ist eine ältere, aber empirisch gut bestätigte Theorie, welcher in jüngerer Zeit jedoch wieder 
mehr Aufmerksamkeit gewidmet wird (Dickenberger et al., 2001, S. 243).  
Ausgangslage ist die Tatsache, dass Individuen die Freiheit haben, bestimmte Verhaltenswei-
sen auszuführen. Wenn diese Freiheit bedroht oder tatsächlich eingeengt wird, so entsteht 
psychologische Reaktanz - ein motivationaler Zustand, diese Freiheit wieder herzustellen. 
Die Stärke der Reaktanz hängt von der Wichtigkeit der Freiheit für die Person, dem Umfang 
der bedrohten oder eliminierten Freiheit und der Stärke der Freiheitseinengung ab. Die Reak-
tion auf die Freiheitseinengung kann in verschiedenen Effekten resultieren. Reaktanzeffekte 
können in subjektive Effekte und Verhaltenseffekte (direkte und indirekte Freiheits-
Wiederherstellung, Aggressionen) unterteilt werden.  
• Subjektive Effekte sind kognitive Umlagerungen, welche sich nicht in Verhalten aus-
drücken, und wirken in erster Linie durch Attraktivitätsverschiebungen aus. Konkret 
bedeutet dies, dass Handlungsalternativen, welche eingeschränkt oder bedroht wer-
den, als attraktiver beurteilt werden als vor der Handlungseinschränkung resp. -
bedrohung. 
• Direkte Wiederherstellung der Freiheit bedeutet, die eingeengte Handlung trotz Ver-
bot auszuführen. Diese Möglichkeit ist im Hinblick auf das Ziel der Freiheitswieder-
herstellung am effektivsten und wird dann angewendet, wenn die dadurch zu erwar-
tenden negativen Konsequenzen klein sind. Verstärkt wird die Tendenz zu direkten 
Freiheitsherstellung, wenn die angedrohte oder umgesetzte Freiheitseinschränkung in 
einen Bereich fällt, welcher schon durch frühere und/oder andere Freiheitseinschrän-
kungen belastet ist (z.B. Individualverkehr).  
• Von indirekter Freiheitswiederherstellung wird dann gesprochen, wenn a) eine Person 
eine der eingeschränkten Handlung ähnliche Handlungsweise zeigt, b) eine Person die 
eingeschränkte Handlung in einer anderen Situation verstärkt zeigt oder c) wenn eine 
Person der nächsten Aufforderung der einengenden Instanz, etwas zu tun oder nicht 
zu tun, nicht nachkommt.  
In Bezug auf umweltrelevante Interventions-Instrumente muss damit gerechnet wer-
den, dass nach zu grossen oder zu vielen gesetzlichen Vorgaben die Unterstützung 
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von Anregungen und Vorstössen im gleichen thematischen Bereich von Seiten des 
Bundes geringer ausfällt (Abstimmungen). 
• Aggressionen haben das Ziel, die einengende Instanz zur Wiederherstellung der 
Handlungsfreiheit zu bewegen. Im Fall energiepolitischer Instrumente werden sich 
Aggressionen insbesondere in Form politischer Aktivitäten (Abstimmungs- resp. Re-
ferendumskommitees, Initiativen) äussern.  
Eine interessante Feldstudie zeigt beispielhaft, dass psychologische Reaktanz im Umweltbe-
reich ihre Wirkung entfalten kann. Die Studie untersuchte Einstellungen und Handlungswei-
sen von Personen in einem Gebiet, in welchem phosphathaltige Waschmittel verboten wur-
den (Miami) und in einem Gebiet, in dem sie nicht verboten wurden (Tampa). Personen in 
Miami zeigten Reaktanz, in dem sie erstens die phosphathaltigen Waschmittel als besser ein-
stuften (Attraktivitätsverschiebung), und zweitens gegenüber den Umweltschutzmassnahmen 
der Regierung negativer eingestellt waren (indirekte Freiheitswiederherstellung; Mazis, 1975; 
Mazis et al. 1973, beide zit. in Dickenberger et al. 2001). Die Studie zeigt, dass Verbote einer 
Handlungsweise zur Verringerung der Unterstützung von Anliegen im gleichen thematischen 
Bereich führen können.  
 
 
 
2.5.4. Bumerang Effekt 
Der Bumerang Effekt wird im Rahmen des Elaborations-Likelihood-Model (ELM, von Petty 
& Cacioppo, 1986) thematisiert. Das ELM ist eine Modell zur Erklärung von Einstellungsän-
derungen durch kommunikative Quellen (z.B. Rede einer Person, Podiumsdiskussionen, poli-
tische Fernsehauftritte, Werbung). Die Theorie besagt, dass Personen welche fähig und moti-
viert sind, sowie die Gelegenheit haben, die von einer Kommunikationsquelle vermittelten 
Informationen systematisch verarbeiten. In diesem Zusammenhang konnte festgestellt wer-
den, dass auch 'voreingenommene Verarbeitung' auftreten kann, welche zu einem Bumerang-
Effekt führt. Der Bumerang-Effekt kann auftreten, wenn die Informationen zentral verarbeitet 
werden und gleichzeitig eine verfestigte, nicht den kommunizierten Inhalten entsprechende 
Haltung besteht. In diesem Fall werden die Argumente der Kommunikationsquelle systema-
tisch verarbeitet, aber hauptsächlich zur Verbesserung der Argumentation für die eigene, dem 
Kommunikator entgegengesetzte Position verwendet. 
Befunde, welche mit dem Bumerang-Effekt in Verbindung stehen, wurden so zum Beispiel 
von Artho (2007, S. 109) in einer Studie zur Evaluation einer vom BFE unterstützten Infor-
mationskampagne von Holzenergie Schweiz gefunden. 
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2.6. Seiteneffekte 
 
2.6.1. Rebound-Effekt 
Definition 
Der Rebound-Effekt ist eigentlich kein psychologischer Effekt, sondern ein Effekt der auf der 
Makroebene beobachtet und hauptsächlich von Ökonomen thematisiert wurde. Die meist-
verwendete Definition des Rebound Effekts, welcher auch unter dem Begriff 'Take-Back 
Effekt' bekannt ist, geht auf Khazzoom (1980, zit. in Greening, 2000) zurück, welcher den 
Rebound-Effekt als direkte Steigerung der Nachfrage nach einem Energie-Service als Ergeb-
nis einer Verbesserung der technischen Effizienz dieses Services bezeichnete. In den Worten 
von Midden et al. 2007 einfacher ausgedrückt bedeutet der Rebound-Effekt, dass Energiege-
winne aufgrund einer Steigerung der technischen Effizienz durch erhöhten Konsum wieder 
aufgelöst werden.  
Die zentrale Komponente aus Sicht der Ökonomie ist dabei der Preis für die Energie, welcher 
insofern sinkt, als die gleiche Leistung eines Geräts mit weniger Energie und in der Folge 
weniger Energiekosten bezogen werden kann (Herring et al. 2007). Eine Preisreduktion kann 
dabei nach Herring et al. (2007) drei Formen des Rebound-Effekts auslösen: 
• Der direkte Rebound-Effekt bezeichnet die Steigerung der Nachfrage nach der Lei-
stung des entsprechenden Geräts (z.B. mehr km pro Auto) aufgrund des gesunkenen 
Preises 
• Der indirekte Rebound-Effekt bezeichnet die Steigerung der Nachfrage nach anderen 
Produkten und Dienstleistungen aufgrund des geringeren Preises und damit einer hö-
heren Verfügbarkeit des Einkommens (auch als Einkommens-Effekt bezeichnet). 
• Der wirschaftsweite Rebound-Effekt, welcher aufgrund langfristiger Änderungen des 
Wirtschaftssystems und/oder von persönlichen Präferenzen der Konsumenten zu Stei-
gerungen des Energiebedarfs führt. 
Khazzoom (1980) und auch Midden et al. (2007) haben somit den direkten Rebound-Effekt 
beschrieben, welcher im Folgenden weiter behandelt wird. 
 
Ausmass des Rebound-Effekts 
Das Ausmass des Rebound-Effekts bewegt sich in der Regel zwischen 10% und 40%. Das 
heisst, dass 10% bis 40% der durch die Effizienzsteigerung eines Produkts eingesparten 
Energie durch eine stärkere Benutzung des Produkts wieder zunichte gemacht wird (Gree-
ning et al., 2000). Eine Zusammenstellung von Studien zum Rebound-Effekt von Binswanger 
(2001), welche verschiedene Verhaltensbereiche umfasst, aber in der Mehrheit Mobilitätsstu-
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dien zitiert, berichtet von Rebound-Effekten zwischen 8% und 30% bei kurzfristig ausgeleg-
ten Studien und bis zu 65% bei langfristig ausgelegten Studien. Der direkte Rebound-Effekt 
kann aber auch bis zu 100% betragen, insbesondere bei Personen mit beschränkten Ressour-
cen, welche aufgrund des Preises nicht ihren vollen Bedarf abdecken konnten (Hong et al., 
2006).  
Dass sich der Rebound-Effekt in der Regel bei tieferen Werten als 50% bewegt, wird dadurch 
erklärt, dass Sättigungseffekte auftreten können oder gleichzeitig indirekte Rebound-Effekte 
auftreten (Milne	  et	  al.,	  2000). 
 
Erklärung des Rebound Effekts 
Der direkte Rebound-Effekt beschreibt letztlich eine Verhaltensänderung auf individueller 
Ebene. Ein psychologische Erklärung oder gar Studien dazu konnten keine gefunden wer-
den9. Einzig in De Haan (2009) erwähnt die Möglichkeit einer sozio-psychologischen Erkä-
rung ohne jedoch Literatur zu zitieren. 
Aus den sozialpsychologischen Grundlagen lassen sich zwei sozialpsychologische Erklärun-
gen ableiten, welche sich gegenseitig nicht ausschliessen. 
Die erste Erklärung geht implizit aus der Definition des direkten Rebound-Effekts hervor und 
besagt, dass durch eine Preissenkung des Energiepreises die Handlungskonsequenz der fi-
nanziellen Kosten verändert wird und dadurch die Verhaltensweise der Benutzung des Pro-
dukts ceteris paribus attraktiver wird. Daraus folgt, dass die Verhaltensweise öfter gezeigt 
wird und somit das Produkt zeitlich länger benutzt wird.  
Die Wirtschaftswissenschaften, welche diesen ersten Erklärungsansatz verwenden, sind sich 
jedoch bewusst, dass die Kompensation der Preissenkung nicht zwingend in der verlängerten 
Nutzungszeit sondern auch in anderen produktbezogenen Verhaltensweisen erfolgen kann. 
Beispielsweise können im Mobilitätsbereich grössere Autos oder Autos mit mehr energieba-
sierten Komfortfunktionen gekauft werden (Sorrell et al., 2009). 
Unabhängig davon, wie die Kompensation erfolgt, ist damit impliziert, dass die Ausgaben für 
das Produkt grob konstant sind10. Midden et al. (2007) bezweifeln jedoch, dass es ein 'inter-
naler Wert für die Produktausgaben gibt, an welchem eine Person ihre Ausgaben misst. Mög-
lich ist eine Erkärung allenfalls durch den Ansatz des mental accounting. Dies ist jedoch eine 
ungesicherte Vermutung. 
                                                
9 Gesucht nach 'psychology rebound effect' unter Vernachlässigung der Ergebnisse zum pharmakologischen 
Rebound-Effekt. 
10 Dies gilt auch für andere Werte, namentlich die Zeit. Ein konstantes Reisezeitbudget wird oft als Grund dafür 
angegeben, dass Zeitgewinne, beispielsweise durch eine neue Strassenverbindung in zusätzliche Reisen reinve-
stiert werden (z.B. Knoflacher, 1986, 1995). 
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Die zweite Erklärung – ebenfalls am Beispiel der Autonutzung – stützt sich auf die morali-
sche Komponente des dargestellten Handlungsmodells (vgl. Abb. 2, Seite 72). Sie besagt, 
dass aus Sicht des Individuums mit der Nutzung eines energieeffizienten Autos die 
Verantwortung, einen Teil zur Lösung des kollektiven Problems beizutragen, übernommen 
wurde. Dadurch sinkt der Aktivierungsgrad der persönlichen Norm, was dazu führt, dass 
mehr Auto gefahren wird. 
Diese psychologischen Erklärungen sind jedoch empirisch nicht geprüft. 
 
 
 
2.6.2. Spillover-Effekt 
Definition 
Der Spillover-Effekt wird auch Übertragungseffekt genannt. Von einem Spillover-Effekt 
wird gesprochen, wenn die Adoption von umweltschonenden Verhaltenseisen in einem Ver-
haltensbereich umweltschonendes Verhalten auch in einem anderen Verhaltensbereich aus-
löst (Frey, 1993). Korrekterweise müsste in diesem Fall von einem positiven Spillover-Effekt 
gesprochen werden. Der negative Spillover-Effekt bezeichnet demgegenüber, dass durch die 
Adoption von umweltschonenden Verhaltensweisen in einem Verhaltensbereich andere Ver-
haltensbereiche für die Adoption von umweltschonenden Verhaltensweisen blockiert sind 
(Thøgersen et al., 2009). 
 
Ausmass 
Thøgersen (1999) stellte in einer Studie eine positiven Spillover-Effekt von freiwilligem Re-
cycling aufgrund eines Interventionsmassnahme auf die Vermeidung von Verpackungsmate-
rial beim Einkaufen fest. Allerdings musst gleichzeitig konstatiert werden, dass auch gegen-
teilige Effekte aufgetreten sind. Ähnlich ambivalent sind die Ergebnisse einer methodisch 
ausgefeilteren Studie von Thøgersen et al. (2003). In einer 3-Wellen-Panelstudie untersuch-
ten die Autoren die drei Verhaltensbereiche 'Kauf von biologischen Nahrungsmittel', 'Recyc-
ling' und 'Verkehrsmittelwahl'. Die Studie konnte zwar Spillover-Effekte feststellen, sie wa-
ren aber nur bei der Hälfte aller möglichen Beziehungen zwischen den Verhaltensbereichen 
nachzuweisen. Zusätzlich waren wiederum die Hälfte der Spillover-Effekte positiv; die ande-
re Hälft war negativ. Die positiven Spillover-Effekte waren eher klein. 
Weitere wissenschaftliche Studien zur empirischen Überprüfung und zum Ausmass des Spil-
lover-Effekts konnten nicht gefunden sein. Bezeichnenderweise zitiert auch Thøgersen, wel-
cher sich intensiv dem Spillover-Effekt gewidmet hat, in einem Abschnitt, welcher mit 'an 
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overview on empirical evidence on spillover' überschrieben ist, keine weiteren empirischen 
Studien, welche den Spillover-Effekt aufgrund von Massnahmen im Umweltbereich nachge-
wiesen haben (Thøgersen et al., 2009). Vielmehr werden in diesem Abschnitt Erklärungsan-
sätze geliefert und Studien zitiert, welche die entsprechenden Theorien geprüft haben. 
 
Erklärungsansätze 
Zur Erklärung des Spillover-Effekts werden die Selbstwahrnehmungs-Theorie von  sowie die 
Dissonanztheorie von  beigezogen. Beide Theorien gehören zur Klasse der Konsistenztheori-
en, welche besagen, dass der Mensch in sich konsistent sein möchte. Das heisst, dass ein 
Bestreben besteht, Werte, Einstellungen, Wissen, Verhalten in Übereinstimmung zu halten 
resp. in Übereinstimmung zu bringen. Die Selbstwahrnehmungstheorie nimmt dabei an, dass 
der Mensch aufgrund seines eigenen Verhaltens auf seine Einstellungen zurückschliesst. Eine 
neue, umweltschonende Verhaltensweise hätte somit zur Folge, dass sich die fragliche Person 
als umweltfreundlicher wahrnimmt als bisher und aufgrund dessen die Wahrscheinlichkeit 
steigt, dass sie sich auch in anderen Verhaltensbereichen umweltschonender verhält. Disso-
nanztheoretisch lautet die Erklärung dahingehend, dass durch eine neue Verhaltensweise ein 
Spannungszustand zwischen Einstellungen und Verhaltensweisen hervorgerufen wird, wel-
cher versucht wird aufzuheben. Das Aufheben des Spannungszustands kann unter anderem 
durch eine Anpassung der Einstellung erfolgen, was wiederum eine Verhaltensänderung in 
anderen Bereichen möglich macht.  
Eine dritte Erklärung geht davon aus, dass durch das Ausführen einer neuen Verhaltensweise 
neues Wissen und neue Fähigkeiten erlangt werden, welche anschliessend auch in anderen 
Verhaltensbereichen eingesetzt werden (Thøgersen, 2009). 
Ein vierter Ansatz stellt jedoch diese Erklärungen in Frage und erklärt stattdessen den negati-
ven Spillover-Effekt. Gemäss der Normaktivationstheorie von Schwartz (1992) handelt der 
Mensch moralisch, wenn eine persönliche Norm aktiviert ist. Sie wird aktiviert durch die 
Wahrnehmung eines Problems, der Wahrnehmung, dass man selber etwas zur Lösung des 
Problems beitragen kann und der Wahrnehmung der eigenen Verantwortung. Die Verantwor-
tung wird jedoch versucht abzuwenden. Im Umweltbereich würde durch ein neu übernom-
mene umweltschonende Verhaltensweise das Verantwortungsgefühl reduziert, damit die Ak-
tivation der persönlichen Norm reduziert. Umweltschonendes Verhalten in anderen Berei-
chen würde dadurch unwahrscheinlicher. Dieser Ansatz würde somit eher die Rechtferti-
gungsthese unterstützen, wonach Personen, welche sich in einem Bereich umweltschonend 
verhalten, dies als Rechtfertigung dafür verwenden, dass sie sich in anderen Bereich nicht 
umweltschonend verhalten (Diekmann & Preisendörfer, 1998; Schahn, 1993). 
negativ 
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2.6.3. Carryover-Effekt 
Der Carryover-Effekt bezeichnet in der Psychologie den Umstand, dass ein Treatment in ei-
nem experimentellen Setting auch noch nach einem zweiten oder dritten Treatment (gegebe-
nenfalls unerwünschte) Nachwirkungen haben kann. 
Analog dazu bezeichnet der Carryover-Effekt im Marketing, dass die volle Wirkung einer 
Werbemassnahme nicht unbedingt unmittelbar nach der Wahrnehmung der Werbung, son-
dern auch zeitverzögert und/oder über die Zeit verteilt werden kann (Tull, 1965). Auf Inter-
ventionsstudien im Umweltbereich bezogen, stellt sich hinsichtlich des Carryover-Effekts die 
Frage, ob kurzfristig festgestellte Wirkungen auch über die eigentliche Interventionszeit hin-
aus bestand haben.  
 
 
 
2.7. Wahrnehmungseffekte 
Wahrnehmungseffekte können in diesem Rahmen nicht erschöpfend dargestellt werden. Die 
Forschungsergebnisse sind überaus umfangreich, mit einem Detaillierungsgrad verbunden, 
welcher dem Zweck der vorliegenden Auslegeordnung nicht dienlich wäre, und überschnei-
den sich teilweise. Es wird daher auf die wichtigsten Ergebnisse eingegangen. 
Die Welt, in der sich die Menschen bewegen, ist mit überaus vielen Informationen bestückt, 
die ein Individuum zu selektiver Wahrnehmung zwingt. Wahrgenommen werden deshalb in 
erster Linie saliente Informationen, d.h. Informationen, welche aus der üblichen, erwarteten 
Umgebung herausstechen. Neue, ungewohnte, nicht erwartete Informationen, insbesondere 
solche, welche für die individuell aktuellen Ziele relevant sind, werden deshalb vornehmlich 
wahrgenommen. Im Hinblick auf Umwelt- und Energiefragen ist bedeutend, dass Bedro-
hungsinformationen grundsätzlich stärker beachtet werden, da diese in der Regel diagno-
stisch sinnvoller sind. Auf Bedrohungsinformationen wird deshalb in der Regel schneller und 
stärker reagiert.  
Im Weiteren sind eine Reihe Wahrnehmungseffekte bekannt, welche auch die Verarbeitung 
der wahrgenommenen Information beinhalten11. Schliesslich ist zu erwähnen, dass es sich bei 
den Effekten um – meist in experimentellen Settings – statistisch festgestellte Phänomene 
handelt, dass diese im Einzelfall jedoch nicht zutreffen müssen. 
                                                
11 Teilweise könnten sie auch im Kapitel der Informationsverarbeitungseffekte oder der Heuristiken Eingang 
finden, weil es sich letztlich auch um die Verarbeitung von Informationen handelt. 
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• Above average Effekt: Menschen haben die Tendenz, sich selber besser einzuschätzen 
als eine Vergleichsperson. Differenziertere Forschungen zeigen, dass der Effekt grö-
sser ist, wenn die Vergleichsperson nicht bekannt ist und noch grösser, wenn sich je-
mand mit einem Durchschnitt einer Personenmenge vergleicht (Alicke et al., 1995). 
Auf umweltrelevante Interventions-Instrumente bezogen bedeutet dies, dass die 
Schärfe einer kollektiven Problematik unterschätzt werden kann. Analog zum Phä-
nomen, dass Personen sich generell als bessere Autofahrer als der Durchschnitt sehen 
(Kruger, 1999), und das Risiko eines Unfalls deshalb unterschätzen, muss davon aus-
gegangen werden, dass die Gefahr einer Energielücke oder die Auswirkungen der 
Klimaerwärmung in der Schweiz tendenziell unterschätzt werden. Diese Einschät-
zung wird verstärkt durch diesbezügliche Ereignisse, welche in anderen Ländern statt-
finden12. Zwar wird dadurch die Möglichkeit von Folgen des Ressourcenverbrauchs 
sichtbar, gleichzeitig lassen sich durch den Vergleich der Schweiz mit diesen Ländern 
jedoch Argumente finden, warum dies in der Schweiz nicht passieren kann. Je weiter 
weg die Länder sind, desto stärker ist der Effekt 
• Primacy Effekt: Früh wahrgenommene Informationen über einen Gegenstand sind für 
die Urteilsbildung wichtiger als später wahrgenommene. Dies gilt insbesondere, wenn 
über den Gegenstand, die Person oder den Sachverhalt noch keine Informationen vor-
handen sind. Der Primacy Effekt entspricht im Prinzip der Aussage, dass erste Ein-
drücke für die Urteilsbildung entscheidend sind .  
• Framing Effekt: Der Zusammenhang, in dem etwas dargestellt wird, ist für dessen 
Wahrnehmung und Beurteilung bedeutsam (Kahnemann, 2003). Wird zum Beispiel 
ein Produkt in den Zusammenhang einer von der Zielgruppe positiv beurteilten Um-
gebung dargestellt, wird das Produkt von der Zielgruppe besser beurteilt werden (As-
similationseffekt) als bei einer neutralen Umgebung. Schlechter beurteilt wird das 
Produkt, wenn es in einer von der Zielgruppe schlecht bewerteten Umgebung darge-
stellt wird (Kontrasteffekt; Fiedler, 1997, S. 160).  
• Irrelevante Informationen: Sachverhalte zu denen mehr Informationen vorliegen wer-
den eher wahrgenommen und besser beurteilt, auch wenn diese Informationen irrele-
vant sind. Dies gilt besonders, wenn es sich um Informationen handelt, welche gege-
ben werden, nach dem sich der Akteur um mehr Informationen bemüht hat. Dies be-
deutet zum Beispiel, dass mehr Kunden ein bestimmtes Gerät kaufen, wenn der Ver-
käufer sagt, er müsse erst die Rabattfähigkeit des Geräts erfragen (obwohl er den Ra-
batt sowieso gibt), als wenn er sofort sagt, dass er Rabatt gewähren kann (vgl. Bastar-
di & Shafir, 1998, zit. in Felser, 2001). Die Konzentration auf die wichtigsten und 
                                                
12 Zum Beispiel Berichte über den Anstieg des Meeresspiegels, wodurch die Tuvalu-Inselgruppe Trinkwasser-
Probleme hat oder Strom-Blackouts in den USA oder Italien 
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stichhaltigsten Argumente ergibt aus dieser Perspektive keine optimale Kommunika-
tion.  
• Vergleichsassymetrien (nach Felser, 2001). Bei der Beurteilung zweier Objekte, z.B. 
zweier elektrischer Geräte oder zweier Handlungen, wird jenes besser beurteilt, wel-
ches als Subjekt präsentiert wird. Jenes, welches als Referenz präsentiert wird, wird 
schlechter beurteilt. Die Frage 'Wie beurteilen Sie Gerät A im Vergleich mit Gerät B?' 
wird im Durchschnitt mit 'Gerät A' beantwortet, weil das Gerät A im Fragesatz das 
Subjekt ist. Auf die Frage 'Wie beurteilen Sie Gerät B im Vergleich mit Gerät A?' 
wird jedoch häufiger 'Gerät B' als Antwort gegeben. 
• Natural assessments: Die Art der Darstellung beeinflusst unabhängig von framing-
Effekten die Wahrnehmung. Speziell interessant sind dabei die 'natural assessments', 
d.h. durch das Wahrnehmungssystem automatisch und routinenhaft produzierte Ein-
schätzungen, welche ohne kognitiven Aufwand erfolgen (Kahnemann, 2003). Dies ist 
zum Beispiel anwendbar auf die Einschätzung, ob ein Objekt oder Sachverhalt als gut 
oder schlecht bewertet wird. Für Detailerläuterungen sei auf Kahnemann & Frederick 
(2002) verwiesen, welche 'natural assessments' auflisten. Relevant ist an dieser Stelle 
hauptsächlich, dass Sachverhalte sehr schnell und ohne die zeitliche Möglichkeit zum 
Nachdenken zu haben, eingeschätzt werden können. Der Gestaltung von Kommuni-
kationsmaterialien kommt deshalb sehr hohe Bedeutung zu. 
• Prospect Theory: Die prospect theory von Kahnemann & Tversky (1979) hat die 
Wahrnehmung von Gewinn und Verlust unter unsicheren Bedingungen systematisiert. 
Danach steigt der Wert von Gewinnen bei kleinen Beträgen rasch an. Je grösser die 
Gewinne werden, desto weniger schnell steigt der zusätzliche Wert (abnehmender 
Grenznutzen). Im Bereich von Gewinnen ist die Kurve in einem Gewinn-Wert-
Diagramm konkav. Im Bereich der Verluste ist die Kurve dagegen konvex: Der (ne-
gative) Wert, d.h. die Angst vor Verlusten steigt vor allem im Bereich von kleinen 
Verlusten schnell an. Schliesslich ist der Anstieg der Angst pro Verlusteinheit grösser 
als der Anstieg der Freude über Gewinne (Verlustaversion).  
Die prospect theory hat neben der Systematisierung der Wertbeimessung von Verlu-
sten und Gewinnen vor allem den Gewinn gebracht, dass die Wahrnehmung Refe-
renzpunkt-gesteuert ist. Sachverhalte werden nicht absolut beurteilt, sondern in aller 
Regel aufgrund von Referenzpunkten. Beim Einsatz von ökonomischen Instrumenten 
müssen die in der Zielgruppe herrschenden Referenzpunkte berücksichtigt werden. 
Bei der Festlegung, ob es sich um ein Anreiz- oder Bestrafungssystem handelt, und 
bei dessen Darstellung können ebenfalls die Aussagen der prospect theory zu Rate ge-
zogen werden. 
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• Effekte bei der Kosten- und Wahrscheinlichkeitseinschätzungen: Verzerrungen bei 
der Einschätzung von Kosten sind im Zusammenhang mit dem Zeitpunkt der Kosten 
festgestellt worden.  
- Als 'versunkene Kosten' wird der Effekt bezeichnet, dass vergangene Aufwen-
dungen bei einer die Zukunft betreffenden Entscheidung ebenfalls berücksichtigt 
werden, obwohl diese nicht mehr anfallen. 
- Der (hyperbolische) Diskontierungseffekt bezeichnet das Phänomen, dass zu-
künftige Kosten weniger grossen Wert beigemessen werden, als sofort anfallen-
den Kosten (Cropper & Laibson, 1999; Diekmann & Voss, 2004, S. 20; Ernst, 
1997, S. 56). Diskontierungseffekte sind insbesondere im Umweltbereich rele-
vant, weil die kollektive Kosten (Energieversorgungsengpässe) in der Regel zeit-
verzögert anfallen. Ernst spricht in diesem Zusammenhang auch von der 'Zeitfal-
le'. 
- Certainty-Effekt: Konsequenzen, welche mit Sicherheit eintreten, werden gene-
rell besser bewertet als unsichere Optionen (Kahnemann & Tversky, 1979) 
- Probability neglect: Affektiv stark aufgeladenen Dingen, z.B. stark negativ be-
wertete Handlungskonsequenzen lassen die Eintretenswahrscheinlichkeit irrele-
vant werden. Bei der Wahrnehmung resp. Kommunikation von Nuklearenergie 
ist die negative Beurteilung von Konsequenzen (z.B. Reaktorunfälle) stark emo-
tional aufgeladen. Die Eintretenswahrscheinlichkeit jedoch überaus gering. Dies 
wird jedoch kaum wahrgenommen, resp. bei der Einstellungsbildung nicht be-
rücksichtigt. Die Einstellung wird in der Regel unter anderem auch mit der Mög-
lichkeit von Reaktorunfällen begründet, obwohl dies gemäss Erwartungs-mal-
Wert-Theorien aufgrund der minimalen Eintretenswahrscheinlichkeit keine Rolle 
spielen sollte.  
 
 
2.8. Fazit und Schlussfolgerungen 
Die Aufarbeitung der sozialpsychologischen Grundlagen hat gezeigt, dass Handlungen ent-
weder überlegt oder automatisiert ausgewählt werden, wobei sich diese beiden Entschei-
dungsmechanismen nicht ausschliessen sondern ergänzen. 
Die sozialpsychologische Forschung hat die Handlungswahl deutlich öfter unter der Annah-
me des überlegten Handelns analysiert als unter der Annahme des automatisierten Handelns. 
Entsprechend gibt es im Bereich des überlegten Handelns auch deutlich mehr und stärker 
ausgearbeitete Theorien. 
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2.8.1. Theorien und Ansatzpunkte 
Ansatzpunkte aufgrund des überlegten Handelns 
Die dargestellten Theorien, namentlich die Theorie des geplanten Verhaltens, die Normakti-
vationstheorie, die Untersuchungen zur Verhaltenswahl in Situationen mit sozialem Dilemma 
und die Low-Cost-These bilden die Grundlage für einen Grossteil der Studien im Bereich des 
umweltrelevanten Verhaltens. Die Theorie des geplanten Verhaltens bildet dabei die Kompo-
nente des Eigennutzes ab, die Normaktivationstheorie bildet die Komponente des morali-
schen Verhaltens ab. Die Low-Cost-These ist gleichsam eine Überlegung, wie diese beiden 
Komponenten miteinander interagieren. In einer Situation eines sozialen Dilemma schliess-
lich steht eine Person gleichsam vor der Wahl, die Verhaltensauswahl von der Eigennutz- 
oder von der moralischen Komponente leiten zu lassen, wobei das Verhaltensergebnis ab-
hängig ist vom Verhalten der anderen beteiligten Personen. 
Die Integration der verschiedenen Theorien mündet in ein vereinfachtes Modell der Verhal-
tensauswahl, welches auf in Abbildung 2, Seite 72 dargestellt ist. Grob zusammengefasst 
umfasst es Mechanismen zu drei Bedingungen, welche erfüllt sein müssen, damit eine 
bestimmte Handlungsweise ausgeführt wird: Erstens muss die Motivation, die 
Verhaltensweise auszuführen, vorhanden sein (Wollen). Zweitens müssen die Möglichkeiten 
und Fähigkeiten vorhanden sein (Können). Wenn diese zwei Bedingungen gegeben sind, 
führt dies zu einer Absicht, die Verhaltensweise auszuführen, welche auch tatsächlich noch 
umgesetzt werden muss (Tun). Die dritte Bedingung ist somit, dass in der fraglichen 
Situation keine Faktoren auftreten, welche gleichsam im letzten Moment die 
Handlungsausführung verhindern (Vergessen, kurzfristig konkurrierende Motivationen, 
Disziplin, Gewohnheiten). Aus den sozialpsychologischen Theorien ist eine Vielzahl von Variablen ableitbar, an denen 
eine Intervention ansetzen kann. Diese Variablen oder Ansatzpunkte sind in der Tabelle 1 
zusammengestellt. Aufgrund der Anzahl der Variablen scheint es klar zu sein, dass der Erfolg 
einer Massnahme grundsätzlich steigt, wenn an mehreren Variablen gleichzeitig angesetzt 
wird. Welche dies sind, ist je nach gewünschter Verhaltensweise unterschiedlich.  
Es ist deshalb zu empfehlen, dass bei der Massnahmenplanung die gewünschte Verhaltens-
weise, die Situation, in welcher die gewünschte Verhaltensweise ausgeführt werden soll, so-
wie die Charakteristik der Zielgruppe analysiert werden, damit die richtigen Variablen, an 
denen angesetzt werden muss, benannt werden können. 
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Tab. 1: Zusammenstellung der aus den Theorien abgeleiteten Ansatzpunkte 
Ansatzpunkt  Definition/Beschreibung 
 
Variablen, welche beeinflussen, ob ein Handlungsentscheid durchdacht oder automatisiert gefällt wird 
Kostspieligkeit der Ent-
scheidung 
 beeinflusst, ob ein Handlungsentscheid systematisch durchdacht oder aufgrund 
von Heuristiken und oder Gewohnheiten gefällt wird. Kostspieligkeit bzgl. materi-
elle oder immateriellem inkl. Möglichkeit, den Entscheid rückgängig zu machen. 
Verhaltensrahmen  Gesamtsituation, innerhalb derer eine Handlung durchgeführt wird (Bzgl. Mobili-
tätsverhalten beispielsweise Familiensituation, Erschliessung mit öV, Auto-Besitz, 
Tagesstruktur). 
kognitive Fähigkeiten, 
Intelligenz 
 Beeinflusst, ob ein Handlungsentscheid systematisch durchdacht oder aufgrund 
von heuristiken und oder Gewohnheiten gefällt wird, insofern, als die Fähigkeiten 
zum systematischen Durchdenken vorhanden sein müssen. 
   
Ansatzpunkte, welche einen überlegten Handlungsentscheid beeinflussen 
Handlungskonsequen-
zen 
 Präzis: Die Wahrscheinlichkeit des Eintreffens einer bestimmten Handlungskon-
sequenz. Bekommt man ab Zeipunkt X für eine Handlung Y CHF 200.-, dann ist 
die Wahrscheinlichkeit des Eintreffens der Handlungskonsequenz '200.- erhalten' 
vor dem Zeitpunkt X Null, nachher Eins. Wenn der Preis für die Handlung Y vor-
her 1000.- gewesen ist, dann ist die Handlungskonsequenz 'kostet 1000.-' vor 
Zeitpunkt X gleich Eins, nach Zeitpunkt X Null. Die Handlungskonsequenz 'kostet 
800.-' ist vorher Null und nachher Eins. Daneben gibt es noch viele andere 
möglichen Handlungskonsequenzen (Bequemlichkeit, Komfort, Zeit, Bestä-
tigung, Privatsphäre etc.). Bei jeder Handlung können wieder andere Hand-
lungskonsequenzen relevant sein. Am Rechen-Beispiel von vorher erkennt man 
leicht, dass von der Theorie her immer zwei alternativ mögliche Handlungen 
miteinander verglichen werden müssen, um einen Handlungsentscheid fällen zu 
können.  
Bewertung der Hand-
lungskonseqenz 
 Bewertung jeder einzelnen Handlungskonsequenz nach ihrer Bedeutung für die 
Person. je wichtiger eine Handlungskonsequenz für eine Person im Vergleich mit 
den anderen Handlungskonsequenzen ist, desto höher ist deren Bewertung. Hier 
spielen sicher auch Grundwerte rein, welche diese Bewertunge beeinflussen. 
Soziale Normen  In Theorie des geplanten Verhaltens 'subjektive Normen' genannt. Erwartung 
darüber, wie Referenzpersonen oder Referenzgruppen eine bestimmte Handlung 
im Fall sie ausgeführt wird gutheissen oder ablehnen würden. 
Bewertung der sozialen 
Normen  
 Motivation, sich nach den Erwartungen von Referenzpersonen oder Referenz-
gruppen zu richten. Diese kann je nach Person oder Gruppe unterschiedlich sein. 
Wahrgenommene Gele-
genheiten 
 Teil der Verhaltenskontrolle. Wahrnehmung von Faktoren, welche eine Handlung 
erleichtern resp. erschweren. Abzugrenzen von den Handlungskonsequenzen. 
Einfach gesagt: Ist eine Handlung überhaupt möglich oder ist sie nicht möglich. 
Deshalb 'Gelegenheiten'. Wichtig ist, dass dies die Sicht der Individuen ist, nicht 
die objektive Sachlage. Teilweise kann dies natürlich übereinstimmen. Verände-
rung von einzelnen Rahmenbedingungen, beispielsweise die Einführung eines 
Tür-zu-Tür-Gepäcktransports bei Benutzung der öffentlichen Verkehrsmittel än-
dert die objektiven Gegebenheiten. Diese Möglichkeit kann wahrgenommen wer-
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Ansatzpunkt  Definition/Beschreibung 
den oder nicht wahrgenommen werden. 
Beurteilung der Gele-
genheiten 
 Beurteilung wie stark die vorhandene Gelegenheiten eine Handlung erleichtern 
(oder erschweren). Beispielsweise findet die eine Person, dass ein Gepäckser-
vice die Nutzung der öV sehr stark erleichtert, eine andere findet, dass er das nur 
eingeschränkt tut. Man sieht schon: Die Abgrenzung zu den Handlungskonse-
quenzen ist nicht ganz klar. Werden sehr viele (zusammenhängende) oder sehr 
einschneidende Gelegenheitsänderungen vorgenommen, kann dies zur Ände-
rung des gesamten Verhaltensrahmens führen (Beispiel: Eröffnung Uetlibergtun-
nel) 
Wahrgenommene Fä-
higkeiten 
 Teil der Verhaltenskontrolle. Wahrnehmung der Fähigkeiten, eine Handlung aus-
führen zu können. Synonym mit Selbstwirksamkeitserwartung (Bandura). Diese 
nicht verwechseln mit Selbsteffizienz (siehe unten). 
Soziale Orientierung  Präferenz darüber, wie Kosten und Nutzen zwischen sich und anderen aufgeteilt 
werden sollen. Typischerweise werden 3 Typen unterschieden: 'proself' schauen 
darauf, dass sie möglichs hohen Nutzen und möglichst niedrige Kosten haben 
unabhängig davon welche Kosten und Nutzen dabei für andere anfällt. 'competiti-
ves' schauen darauf, dass sie im Vergleich mit anderen Personen möglichst ho-
hen Nutzung und möglichst tiefe Kosten haben. Die Differenz muss möglichst 
gross sein. 'cooperatives' schauen darauf, dass sowohl sie selber als auch die 
anderen möglichst hohe Nutzen und möglichst tiefe Kosten haben. 
Persönlichkeitsmerkmal, d.h. über die Zeit stabil.  
Identifizierbarkeit  Grad, in dem die einzelnen Handlungen einzelnen Personen zugeordnet werden 
können. 
Vertrauen  Vertrauen, dass die anderen Personen sich kooperativ (d.h. auch umweltgerecht) 
verhalten und/oder Vertrauen, dass die anderen Personen das machen, was sie 
gesagt haben 
Verhalten Anderer  Aggregierte Aussage über das, wie sich die anderen Personen verhalten (Die 
meisten machen ...; es macht ja eh niemand ...) (subjektive Sicht) 
Aktivierungsgrad der 
persönlichen Norm 
 Teil der Normaktivationstheorie. Geht davon aus, dass der Mensch moralisch gut 
sein will, d.h. dass eine persönliche moralische Norm (im Gegensatz zur sozialen 
Norm) besteht. Zum Beispiel, dass man sich umweltgerecht verhalten sollte Da-
mit er die entsprechende Handlung wählt, muss diese Norm aktiviert sein oder 
werden. Der Aktivierungsgrad sagt aus, wie stark diese Norm aktiviert ist. 
Problemwahrnehmung  Wahrnehmung der Schwere eines bestimmten Problems (z.B. Luftverschmut-
zung, Klimawandel, Energieknappheit etc. 
Selbsteffizienz  Wahrnehmung, wie gross der Beitrag für die Lösung eines kollektivs durch eine 
bestimmte eigen Handlung (z.B. Autoverzicht) ist, 
Verantwortungszu-
schreibung 
 Gemeint ist, wie eine Persone die Verantwortung wahrnimmt, dass sie selber 
etwas für die Lösung eines kollektiven Problems beiträgt. 
Systemwissen  Wissen um die Funktionsweise von natürlichen Systemen und damit über die 
Ursachen und Zusammenhänge von Umweltproblemen 
Handlungswissen  Wissen über Handlungsoptionen zur Linderung von umweltproblemen inkl. Wis-
sen darüber, wie diese auszuführen sind. (Ob man es dann auch ausführen kann 
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Ansatzpunkt  Definition/Beschreibung 
gehört zu den Fähigkeiten -> Ich weiss zwar, wie man Fussball spielt (Hand-
lungswissen), trotzdem kann ich es niciht (Fähigkeiten))  
Wirksamkeitswissen  Wissen über das Potenzial, ein Umweltproblem zu lösen, welches mit einer be-
stimmten Handlungsweise verbunden ist. 
Werte  Auch 'Werthaltungen'. Zentrale, übergeordnete Orientierungspunkte und Leitlinien 
im Leben eines Menschen. Übergeordnete Ziele. Zeitlich stabil. 
 
Ansatzpunkte automatisiertes Verhalten 
Gewohnheiten können je nach Verhaltensbereich ein wichtiges Hindernis für eine Verhal-
tensänderung sein. Gewohnheiten sind gelernte Stimulus-Response Assoziation zwischen 
einer Situation und einer Handlung. Da Gewohnheitshandlungen naturgemäss nicht reflek-
tiert werden, ist es hinsichtlich der Änderung von Gewohnheitshandlungen das erste Ziel, die 
Stimulus-Response Assoziation zur durchbrechen. Dies erfolgt durch eine Änderung des 
Stimulus, das heisst der Situation, indem eine Handlung 'reflexartig' ausgeführt wird.  
Die beste Möglichkeit Gewohnheiten zu durchbrechen besteht darin, in Situationen zu inter-
venieren, bei welchen sich die Situation so stark verändert präsentiert, dass keine Handlung 
eindeutig damit assoziiert ist. Dies ist beispielsweise der Fall bei Umzügen, Arbeitsplatz-
wechsel, Heirat, Geburt, Änderung der Haushaltszusammensetzung, Lebenskrisen oder ein-
schneidende externe gesellschaftliche oder natürliche Ereignissen.  
Es ist deshalb zu empfehlen bei zu ändernden Verhaltensweisen, welche stark routinisiert 
sind, Interventionen auf einen Zeitpunkt hin zu planen, in denen die Zielperson in eine hin-
sichtlich der Verhaltensweise relevante neue Lebenssituation kommt. 
Heuristiken sind im Gegensatz zu Gewohnheiten abgekürztes überlegtes Handeln. Die Über-
legung wird durch eine einfache Faustregel ersetzt, welche erfahrungsgemäss zwar nicht den 
besten, aber einen genügend guten Handlungsentscheid resp. ein genügend gutes Handlungs-
ergebnis zur Folge hat. Die Forschung hat eine Vielzahl von möglichen Heuristiken zusam-
mengestellt. Eine der bekanntesten Heuristiken ist die Rekognitionsheuristik, welche besagt, 
dass aufgrund einzelner Merkmale eines Objekts auf andere Merkmale des Objekts geschlos-
sen wird. Beispielsweise wird aus dem Aussehen eines Produkts (Materialien, Verarbeitung) 
auf die Zuverlässigkeit der Funktionsweise des Produkts geschlossen.  
In Bezug auf Heuristiken lässt sich nur die allgemeine Empfehlung ableiten, dass bei der Pla-
nung der Massnahmen darauf geachtet wird, welche Heuristiken von den Zielpersonen mög-
licherweise angewendet werden, inwiefern diese für die Ziele von Energieforschung Stadt 
Zürich dienlich oder hinderlich sind und wie im letzteren Fall darauf reagiert werden könnte. 
 
 
  92 
2.8.2. Effekte 
Neben den sozialpsychologischen Mechanismen zur Handlungsauswahl sind eine Reihe an-
derer Effekte zu beachten, welche in Wahrnehmungseffekte, Informationsverarbeitungs- und 
Seiteneffekte unterteilt werden können. 
 
Wahrnehmungseffekte 
Wahrnehmungseffekte beschreiben systematische Verzerrungen der objektiven Tatsachen 
während der Wahrnehmung. Die beiden wichtigsten Effekte sind die selektive Wahrneh-
mung, welche den Umstand beschreibt, dass Informationen, welche aus der üblichen, erwar-
teten Umgebung herausstechen (saliente Informationen) und Informationen, welche für die 
individuell aktuellen Ziele relevant sind, bevorzugt wahrgenommen werden, während andere 
Informationen ausgeblendet werden. Der zweite hinsichtlich der Beeinflussung von Umwelt-
verhalten wichtige Befund ist, dass Bedrohungsinformationen stärker beachtet werden als 
nicht bedrohliche Informationen.  
Während der erste Effekt dadurch ausgenützt werden kann, dass bestimmte Informationen 
offensichtlich (salient) gemacht und dadurch für das Individuum leichter zugänglich werden, 
führt der zweite Effekt eher zu einer problematischen Situation. Einerseits scheint es auf-
grund des Effekts ratsam, möglichst bedrohliche Informationen zu vermitteln, damit die 
Chance höher ist, dass diese wahrgenommen werden. Andererseits muss die Bedrohung auch 
erfahrbar sein, damit sie ernst genommen wird. Wird mit einer Botschaft eine bestimmte 
Handlung mit einer Bedrohung verbunden, und die angedrohte Folge aber nicht eintritt, hat 
dies den Effekt der negativen Belohnung. Die Bestrafung trifft nicht ein, wodurch gelernt 
wird, dass die Verhaltensweise eben nicht bestraft wird, woraus folgt, dass die Bedrohung 
zwar für andere Personen gelten mag, für das Individuum selber jedoch nicht von Bedeutung 
ist. Bedrohungsinformationen können insofern eine kontraproduktive Wirkung haben und 
deren Einsatz ist im Rahmen der Massnahmenplanung sorgfältig zu prüfen. 
Eine Reihe anderer Wahrnehmungseffekt, welche sich insbesondere auf die Wahrnehmung 
von vermittelten Zahlen (Wahrnehmung von Wahrscheinlichkeiten, Kosten, Gewinnen und 
Verlusten) beziehen, sind ebenfalls von Bedeutung.  
 
Informationsverarbeitungseffekte 
Dissonanzeffekte basieren auf der Dissonanztheorie, nach der eine Person immer danach tra-
chtet, dass ihr Verhalten mit ihren Einstellungen und Werthaltungen konsistent ist. Dies kann 
ausgenützt werden, in dem Massnahmen darauf zielen, eine Inkonsistenz zwischen Verhalten 
und Einstellung und/oder Werthaltung offensichtlich (salient) zu machen und Vorschläge zu 
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schläge zu unterbreiten, wie das Verhalten und die Einstellungen konsistent gemacht werden 
können. 
Der Bumerang-Effekt basiert auf dem Elaboration-Likelihood Modell der Einstellungsbeein-
flussung und besagt, dass eine vermittelte Information, beispielsweise ein Argument für um-
weltrelevantes Verhalten voreingenommen verarbeitet werden kann. Der Bumerang-Effekt 
kann auftreten, wenn das Argument systematisch verarbeitet wird und gleichzeitig eine verfe-
stigte, nicht den kommunizierten Inhalten entsprechende Haltung besteht. In diesem Fall wird 
das Argument der Kommunikationsquelle hauptsächlich zur Verbesserung der Argumentati-
on für die eigene, dem Kommunikator entgegengesetzte Position verwendet. 
Der Reaktanzeffekt schliesslich besagt, dass eine Person bedrohte Handlungsfreiheiten direkt 
oder indirekt wieder herzustellen versucht. Die Handlungsfreiheit nicht nur bei Verboten 
resp. Obligatorien bedroht, sondern auch wenn der Handlungsspielraum nicht gänzlich ge-
nommen sondern nur eingeschränkt wird. Dies kann namentlich der Fall sein, wenn die fi-
nanziellen Kosten für ein Verhalten so gross werden, dass das Budget nicht mehr die freie 
Handlungswahl zulässt. Die Reaktanz, d.h. der Drang, die verloren gegangen Freizeit wieder 
herzustellen ist umso grösser, je stärker die Freiheit eingeschränkt wird, je mehr Bereiche 
von Freiheitseingrenzungen betroffen sind und je wichtiger das Verhalten für die Person ist. 
Der Reaktanzeffekt kann sich in verschiedenen Formen wie aktivem Widerstand, Kompensa-
tionsverhalten oder Nicht-Einhalten der Verhaltensgrenzen äussern. 
 
 
Seiteneffekte 
Unter Seiteneffekten werden der Rebound-, der Spillover und der Carryover-Effekt subsum-
miert. 
• Der (direkte) Rebound-Effekt ist ein Effekt, welcher auf der Makroebene beobachtet 
werden kann. Er besagt, dass technische Effizienzsteigerungen durch Mehrkonsum 
wieder ganz oder teilweise aufgelöst werden. Eine psychologische Erklärung für den 
Rebound-Effekt auf individueller Ebene ist in der Literatur nicht zu finden. Es lässt 
sich deshalb aus der Theorie keine Möglichkeit ableiten, den Rebound-Effekt abzu-
schwächen. 
• Der Spillover-Effekt besagt, dass umweltgerechtes Verhalten in einem Verhaltensbe-
reich teilweise auch umweltgerechtes Verhalten in anderen Bereichen nach sich zie-
hen kann. Erklärt wird der Spillover-Effekt mit Konsistenztheorien (Dissonanztheo-
rie, Selbstwahrnehmungstheorie): Abgekürzt gesagt treten mit einer Veränderung ei-
ner Verhaltensweise in Richtung umweltschonendes Verhalten in einem bestimmten 
Verhaltensbereich im Vergleich mit Verhaltensweisen in anderen Bereichen Inkonsi-
stenz auf. Dies kann dazu führen, dass versucht wird, diese Inkonsistenzen wieder 
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aufzuheben, indem auch in anderen Bereichen das Verhalten entsprechend geändert 
wird. Wichtig dabei ist, dass das umweltschonende Verhalten auf intrinsischer Moti-
vation und nicht aufgrund externer Anreize erfolgt. Während die Erklärungen des 
Spillover-Effekts theoretisch einleuchtend sind, sind die empirischen Belege im Be-
reich des Umweltverhaltens nur dünn gesät.  
Spillover-Effekte sind für die Anliegen von Energieforschung Stadt Zürich von Vor-
teil. Es empfiehlt sich mit Blick auf mögliche Spillover-Effekte Massnahmen zu pla-
nen, welche zu intrinsisch motivierten Verhaltensänderungen führen. 
• Als Carryover-Effekt wird der Umstand bezeichnet, dass die volle Wirkung einer 
Massnahme nicht sofort, sondern über die Zeit verteilt eintritt. Diesbezüglich stellt 
sich die Frage, inwieweit Massnahmen auch eine den eigentlichen Interventionszeit-
raum überdauernde Wirkung entfalten können.  
 
 
 
2.8.3. Zusammengefasste Schlussfolgerungen 
Im Folgenden sind die Schlussfolgerungen für Energieforschung Stadt Zürich mit Bezug zu 
den Fragestellungen 4, 5 und 6 kurz und prägnant zusammengestellt: 
• Die sozialpsychologischen Theorien führen zu einer Vielzahl von möglichen Ansatz-
punkten für Intervention im Umweltbereich (vgl. Tab. 1, Seite 89). Der Erfolg einer 
Massnahme steigt grundsätzlich mit der Anzahl der Ansatzpunkte, welche mittels 
Massnahmen verändert werden können.  
• Je nach Verhaltensweise und je nach Verhaltensbereich sind unterschiedliche Ansatz-
punkte relevant. Es ist deshalb zu empfehlen, dass bei der Massnahmenplanung die 
gewünschte Verhaltensweise, die Situation, in welcher die gewünschte Verhaltens-
weise ausgeführt werden soll, sowie die Charakteristik der Zielgruppe analysiert wer-
den, damit die richtigen Variablen, an denen angesetzt werden muss, benannt werden 
können. 
• Bei der Planung von Massnahmen muss darauf geachtet werden, dass sowohl die ge-
wünschten Verhaltensweise von den Zielpersonen sowohl ausgeführt werden will, als 
auch ausgeführt werden kann. Falls dies der Fall ist, kann von einer Absicht, das Ver-
halten auszuführen ausgegangen werden. In der Folge sollten zusätzlich Massnahmen 
in Erwägung gezogen werden, welche die Umsetzung dieser Absicht in tatsächliches 
Handeln erleichtern (Tun). 
• Bei zu ändernden Verhaltensweisen, welche stark routinisiert sind, wird empfohlen, 
Interventionen auf einen Zeitpunkt hin zu planen, in denen die Zielperson in eine hin-
sichtlich der Verhaltensweise relevante neue Lebenssituation kommt. 
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• In Bezug auf Heuristiken lässt sich nur die allgemeine Empfehlung ableiten, dass bei 
der Planung der Massnahmen darauf geachtet wird, welche der aufgelisteten Heuristi-
ken (vgl. Kap. 2.4.2) von den Zielpersonen möglicherweise angewendet werden, in-
wiefern diese für die Ziele von Energieforschung Stadt Zürich dienlich oder hinder-
lich sind und wie im letzteren Fall darauf reagiert werden könnte. 
• Bei der Darstellung von Wahrscheinlichkeiten, Kosten, Gewinnen und Verlusten soll-
te geprüft werden, ob und falls ja mit welchen der möglichen Wahrnehmungseffekten 
(vgl. Kap. 2.7) gerechnet werden muss, und welche Darstellungsformen unerwünsch-
te Effekte abschwächen könnten. 
• Bedrohungsinformationen werden prioritär wahrgenommen. Die Androhung einer ne-
gativen Konsequenz aus einer bestimmten Verhaltensweise kann jedoch kontrapro-
duktive Wirkung haben. Die Verwendung von Bedrohungsinformationen muss des-
halb muss deshalb – falls überhaupt – mit grosser Vorsicht angegangen werden. 
• Informationen werden eher wahrgenommen, wenn sie aus der erwarteten Umgebung 
hervorstechen (saliente Informationen) und gleichzeitig für das Verhalten aus Sicht 
der Zielperson relevant sind. Entsprechend müssen zu vermittelnde Informationen 
aufbereitet sein. 
• Dissonanzeffekte, d.h. der Drang, nicht konsistente Verhaltensweisen, Einstellungen 
und Werthaltungen wieder in sicht stimmig zu machen, kann von Massnahmen von 
Energieforschung Stadt Zürich ausgenützt werden, in dem solche Inkonsistenten of-
fensichtlich (salient) gemacht werden und Verhaltensanpassungen vorgeschlagen 
werden. 
• Der Bumerang-Effekt, d.h. die Verwendung einer Argumentation entgegen der Ab-
sicht des Kommunikators dieser Argumentation lässt sich kaum vermeiden. Es muss 
abgeschätzt werden, ob mit einer Massnahme Bumerang-Effekte ausgelöst werden 
können, und falls ja, inwiefern diese in Kauf genommen oder gar gewünscht werden.  
• Der Reaktanzeffekt, das heisst unerwünschte Verhaltensweisen, welche durch Verbo-
te, Obligatorien oder nicht absoluten Freiheitseinschränkungen (beispielsweise durch 
starke Belohnungs oder Bestrafungssysteme) ausgelöst werden, ist insbesondere für 
die Begründung von Massnahmen zur freiwilligen Verhaltensänderungen von Bedeu-
tung. Er muss bei der Planung von Massnahmen innerhalb von Energieforschung 
Stadt Zürich gegebenenfalls beachtet werden, wenn Instrumente mit hohen positiven 
oder negativen Anreizen angewendet werden sollen. 
• Der Rebound-Effekt besagt, dass technische Effizienzgewinne durch Mehrkonsum 
wieder teilweise oder ganz aufgelöst werden. Eine gesicherte psychologische Erklä-
rung für einen Rebound-Effekt auf individueller Ebene konnte nicht gefunden wer-
den. Es lässt sich aus der Literatur deshalb auch keine Lösung für den Rebound-
Effekt ableiten. 
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• Es empfiehlt sich mit Blick auf mögliche Spillover-Effekte Massnahmen zu planen, 
welche zu intrinsisch motivierten Verhaltensänderungen führen. 
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3. Lebensstile 
Der Lebensstilbegriff hat in der Diskussion zur Nachhaltigkeit in den letzten Jahrzehnten eine 
zentrale Bedeutung erhalten. Immer wieder wird ein 'nachhaltiger Lebensstil' gefordert bzw. 
ist von einem nachhaltigen Lebensstil die Rede. Doch was ist eigentlich ein Lebensstil? Und 
können erwünschte Lebensstile gezielt herbeigeführt werden? In den folgenden Kapiteln wird 
diesen Fragen mit einem Überblick über die wissenschaftliche Literatur zum Konzept Le-
bensstil nachgegangen.  
Dabei wird speziell auf die Forschung zu Lebensstilen im Bereich Nachhaltigkeit bzw. Um-
welt eingegangen. In einem ersten Kapitel wird das Konzept Lebensstil theoretisch erläutert. 
Im zweiten Kapitel werden Beispiele von Lebensstiltypen sowie der Integration von Lebens-
stilmerkmalen in Modelle für die Erklärung von umweltfreundlichem Verhalten aufgeführt. 
Im dritten Kapitel werden Ansätze zur Veränderung von Lebensstilen vorgestellt. Im letzten 
Kapitel werden ein Fazit und Schlussfolgerungen für Energieforschung Stadt Zürich abgelei-
tet. 
 
 
 
3.1. Theoretische Konzepte 
 
3.1.1. Definition und Entwicklung des Konzepts 'Lebensstil' 
Definition des Konzepts Lebensstil in Abgrenzung zu ähnlichen Konzepten 
Die Verwendung des Lebensstil-Begriffs ist in der Literatur wenig einheitlich und es finden 
sich diverse Definitionen dazu (z.B. Reusswig, 1994, Enneking und Franz, 2005). Dazu 
kommen ähnliche Konzepte, wie 'Lebensführung' und 'Lebensweise', die teilweise auch syn-
onym verwendet werden. 
• In der Forschung zur 'Lebensführung' steht vorrangig die Ermittlung von Verhaltens-
weisen im Vordergrund. Die Lebensführung wird dabei als Gesamtheit aller Tätigkei-
ten im Alltag angesehen, ohne dass damit eine Sinnkonstruktion oder Stilisierung 
verbunden würde. (Rink, 2002c).  
• Mit dem 'Lebensweiseansatz' werden vorwiegend gesellschaftlich typische Lebens-
weisen in Abhängigkeit von gesellschaftlichen Organisationsprinzipien wie bei-
spielsweise der Kapitalismus oder Sozialismus untersucht. (Rink, 2002b). 
• 'Lebensstile' werden als stabile soziokulturelle und handlungs-praktische Muster be-
trachtet, die gewählt werden können, sich jedoch innerhalb gegebener sozioökonomi-
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scher Grenzen sowie materieller und sozialer Ressourcen bewegen. Lebensstile die-
nen der Stilisierung und einer Darstellung nach aussen, welche der Zuordnung einer 
Person zu einer sozialen Gruppe aber auch als Abgrenzung von Gruppen gegenüber 
anderen Gruppen dient. (Reusswig, 1994, Lange 2005) 
Gemeinsam haben alle drei Konzepte, dass sie sich auf Systeme von Handlungen, Tätigkeiten 
und Verhalten beziehen. Steht die Identifizierung von unterscheidbaren Personengruppen im 
Vordergrund, ist der Begriff Lebensstil am gebräuchlichsten (Scholl und Hage, 2004).  
 
Entwicklung des Konzepts Lebensstil 
Das Lebensstilkonzept hat seit den 80er-Jahren als Ansatz für die Analyse von gesellschaftli-
chen und sozialen Strukturen an Bedeutung gewonnen, da herkömmliche Klassen- und 
Schichtmodelle die Wirklichkeit nicht mehr abbilden konnten. Dies nicht zuletzt aufgrund 
eines sozialen und ökonomischen Wandels seit Mitte des 20. Jahrhunderts, welcher von Ent-
wicklungen wie zunehmendem Massenkonsum und Erhöhung des materiellen Lebensstan-
dards geprägt war. Kleinhückelkotten (2005) beschreibt drei Tendenzen, welche in diesem 
Zusammenhang wichtig waren: 
• Pluralisierung: Die Zunahme an Möglichkeiten, das eigene Leben individuell zu ge-
stalten, wobei es umstritten ist, ob dies für die gesamte Bevölkerung gleichermassen 
erfolgte. 
• Individualisierung: Die Vermehrung individueller Handlungsmöglichkeiten, wodurch 
höhere Individualisierungschancen entstehen. Durch diese Individualisierung entstand 
bis zu einem gewissen Mass eine Befreiung aus den Sozialformen der industriellen 
Gesellschaft (Klasse, Schicht, Familie, Geschlecht). Die Lebensgestaltung hängt zu-
nehmend von eigenen Entscheidungen ab. Gleichzeitig haben aber institutionelle 
Zwänge zugenommen: das Individuum ist abhängig von Bedingungen und Verhält-
nissen, auf die es keinen Einfluss hat. Innerhalb dieser Bedingungen müssen Indivi-
duen den eigenen Lebenslauf gestalten und zu steuern  
• Entkoppelung: Alltagshandeln, Einstellungen und Werte werden mehr oder weniger 
losgelöst von der sozialen Lage betrachtet. Objektive Faktoren wie Beruf, Einkom-
men, Alter etc. geben immer weniger Auskunft über subjektive Faktoren, wie Werte, 
Lebensziele, Konsum- und Freizeitverhalten. 
Die Frage, inwiefern Lebensstile tatsächlich frei gewählt werden können, wird jedoch kon-
trovers diskutiert (Lange, 2005): Auf der einen Seite wird postuliert, dass Lebensstile mehr 
oder weniger frei gewählt werden können (z.B. Hitzler 1994). Auf der anderen Seite herrscht 
die Meinung vor, dass gegebene Lebenslagen, verfügbare Ressourcen und getroffene Le-
bensplanung als limitierende Faktoren zu betrachten sind, die auch durch Werteinstellungen, 
subjektive Wahrnehmungen und Bewertungen nicht ad hoc ausser Kraft gesetzt werden kön-
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nen (z.B. Zapf et al. 1987). Reusswig (1994) unterscheidet daran anknüpfend folgende grund-
legenden Ansätze für die Beschreibung von Lebensstilen: 
• Objektive Ansätze: Diese gehen von prägendem Einfluss der sozioökonomischen 
Faktoren aus. 
• Subjektive Ansätze: Diese gehen stärker von einer Entkoppelung der sozialen Lage 
und dem Lebensstil aus. 
• Integrative Ansätze: Diese Ansatz geht davon aus, dass Lebensstile durch eine Mi-
schung aus sozialstrukturell-objektiven und subjektiven Faktoren bestimmt werden. 
 
Die subjektiven und integrativen Lebensstilkonzepte erweitern somit die klassischen, objek-
tiven Dimensionen (Einkommen, Bildung, Beruf) mit subjektiven Aspekten (z.B. Werte) und 
gelten damit als besser geeignet, die individualisierte, pluralisierte und entkoppelte Gesell-
schaft zu analysieren als klassische Schicht- und Klassenmodelle. Lebensstile umfassen so-
mit verschiedene Ebenen des Lebens, wie beispielsweise Haushaltskontext, Werte, Ziele, 
Freizeit- und Konsumverhalten sowie Mediennutzung.  
 
 
 
3.1.2. Lebensstile und Nachhaltigkeit  
Die Verknüpfung von Lebensstilen mit Nachhaltigkeit bzw. Umwelt hat verschiedene Ur-
sprünge. Einerseits gewann das Konzept der Lebensstile im Rahmen von politischen Diskus-
sionen um die Nachhaltigkeit an Gewicht. Andererseits sind einige Autoren der Ansicht, dass 
bisherige Erklärungsansätze von Umwelthandeln ohne den Einbezug von Lebensstilmerkma-
len unzureichend seien (z.B. Hunecke, 2000). 
 
Lebensstile in der politischen Diskussion  
Im Zuge der Nachhaltigkeitsdebatte gewann die Lebensstilthematik seit den 90er-Jahren an 
Bedeutung. Im Gegensatz zu radikalen Ansätzen der 60er und 70er Jahre, als alternative Le-
bensstile im Rahmen einer umfassenden Gesellschaftskritik im Vordergrund standen, wurde 
die Diskussion von Lebensstilen durch Umweltprobleme politisch legitimiert (Lange, 2005). 
In der Nachhaltigkeitsdebatte wurde hervorgehoben, dass viele Umweltprobleme direkt oder 
indirekt auf herrschende Muster des Konsumverhaltens zurückzuführen sind. Der Verzicht 
auf nicht nachhaltige Lebensweisen wurde zunehmend als unabdingbar angesehen. In der 
Folge wurde die Forderung 'den Lebensstil zu ändern' zentral und der 'Lebensstil' zu einem 
neuen Schlagwort. Gleichzeitig stellte sich jedoch immer auch die Frage nach der Legitimität 
von Eingriffen in individuelle Lebensweisen. Verschiedene Vertreter/innen forderten die 
  100 
Aufrechterhaltung individueller Lebensweisen und eine Konsumentensouveränität auch in-
nerhalb der nachhaltigen Entwicklung (Lange, 2005, Kleinhückelkotten, 2005). 
Die Lebensstildiskussion hat in der Folge an Komplexität und Heterogenität zugenommen. 
Neue Strömungen, wie beispielsweise die Verknüpfung von Genuss und Ökologie (z.B. Kon-
zept der LOHAS13) oder zunehmende Diskussionen zum Konzept der 'Suffizienz'14 fliessen 
in die Lebensstildiskussion und -forschung ein.  
Durch diese steigende Komplexität stiegen auch die Anforderungen, welche ein Lebensstil-
konzept zum Zweck der Nachhaltigkeitsforschung erfüllen muss. Rink (2002a) identifiziert 
folgende Anforderungen: 
• Soziale Gerechtigkeit: Ein auf ein nachhaltiges Leben bezogenes Lebensstilkonzept 
muss mit Konzepten der sozialen Ungleichheit bzw. sozialen Gerechtigkeit verknüpft 
sein, sowohl auf der Ebene einzelner Gesellschaften als auch aus internationaler Per-
spektive. 
• Gleichbleibende Lebensqualität und sinkender Ressourcenverbrauch: Ein nachhaltiger 
Lebensstil muss über Lebensstilansätze quantitativ bestimmbar und über den Res-
sourcenverbrauch operationalisierbar sein. Auf der anderen Seite muss die Lebens-
qualität subjektiv erfasst werden. Idealerweise geht mit einem nachhaltigen Lebensstil 
ein sinkendes Konsumniveau bei gleichbleibendem Wohlfahrtsniveau einher. 
• Pluralität und Integration: Lebensstile müssen auf ihre integrative bzw. desintegrative 
Wirkung analysiert und der Effekt der Vielfalt thematisiert werden. So ist zu diskutie-
ren, welchen Einfluss die Pluralisierung von Lebensstilen auf die Nachhaltigkeit hat. 
• Wertwandel und Vermittlung: Die Untersuchung von Lebensstilen über die Zeit muss 
zur Beantwortung der Frage beitragen, ob ein Wertewandel in Richtung Nachhaltig-
keit beobachtbar ist oder nicht. Zugleich müssen Untersuchungen von Lebensstilen 
Anknüpfungspunkte für die Durchsetzung von nachhaltigen Orientierungen in den 
unterschiedlichen Lebensstilen aufspüren und damit zu deren politischen Vermittlung 
bzw. dem Marketing dienen. 
• Zeitperspektive: Lebensstilkonzepte sollten zur Verwendung bei langfristig ausgeleg-
ten Forschungsprogrammen ausgelegt sein und sich dazu eignen, Veränderungen über 
Generationen nicht nur in retrospektiver sondern auch prospektiver Sicht aufzuzeigen.  
 
Lebensstile als Erweiterung bisheriger Erklärungsansätze  
Trotz einer zunehmenden Akzeptanz des Werts Umweltschutz.in den letzten Jahrzehnten, 
führte dies nur bedingt zu umweltfreundlicherem Verhalten. Auch haben sich postmateriali-
                                                
13 Life of Health and Sustainability 
14 Vermeidung von Ressourcenverbrauch und Umweltbelastungen, Verlagerung zu immateriellen Leistungen. 
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stische Wertorientierungen mit ökologisch positiven Effekten im Verhalten nicht wie erhofft 
breit durchsetzen können. Die gegenwärtige Entwicklung zeigt vielmehr, dass im ökologi-
schen Bereich Wert- und Handlungsorientierungen vorherrschen, die Paradoxien und Multi-
Optionalitäten im Verhalten zulassen (Schuster, 2008).  
Aus Sicht von Lange (2005) ist daher die Rückführung des Verhaltens auf einzelne Variablen 
wie themenspezifische Einstellungen nicht hinreichend. Dies ist nicht zuletzt darauf zurück-
zuführen, dass unterschiedliche Menschen und Gruppen sich im Rahmen ihrer ganz unter-
schiedlichen persönlichen Verhältnissen und Zielsetzungen in entsprechend unterschiedlicher 
Weise in den verschiedenen Verhaltensdimensionen (Mobilität, Wohnen, Ernährung, Tou-
rismus) bewegen (Lange 2005). 
Daran schliesst Hunecke (2000) an: Er sieht ein generelles Problem von vielen Erklärungsan-
sätzen für ökologisches Verhalten darin, dass die kontextuelle Interpretation der konkreten 
Handlungssituation unberücksichtigt bleibt. Für eine möglichst gute Verhaltenserklärung ist 
es aus seiner Sicht erstrebenswert, auch den soziokulturellen Kontext zu berücksichtigen. 
Eine Möglichkeit, die soziokulturellen Rahmenbedingungen des Umwelthandelns zu erfas-
sen, bieten Lebensstilanalysen. 
 
 
 
3.1.3. Forschungsstrategien 
Die Diskussion zu Lebensstilen hat insbesondere in den 90er-Jahren und 2000er-Jahren viel 
soziologische und psychologische Forschung hervorgebracht. Dabei lassen sich zwei grund-
legende Forschungsstrategien unterscheiden: die Typenbildung und die Überprüfung von 
Zusammenhängen.  
• Typenbildung: Das Ziel der Typenbildung besteht darin, Personengruppen zu ermit-
teln, die sich durch spezifische Kombinationen von Lebensstil-Merkmalen auszeich-
nen. Dieser Ansatz ist somit primär beschreibend (deskriptiv). Eingesetzt werden de-
skriptiv-statistische Verfahren (z.B. Faktoren-, Cluster- oder Korrespondenzanalysen) 
oder qualitative Verfahren (interpretativ-inhaltsanalytische Verfahren).  
• Überprüfung von Zusammenhängen: In Zusammenhangsanalysen werden Lebensstile 
als unabhängige Variablen konzipiert, die zur Vorhersage einer abhängigen Variable 
dienen. Die Vorgehensweise erfolgt in zwei Schritten: Zuerst wird eine Lebensstilty-
pologie erstellt, deren Relevanz für spezifische Verhaltens- und Bewertungsmuster 
dann in einem zweiten Schritt überprüft wird. Eine Voraussetzung dazu ist eine klare 
Unterscheidbarkeit zwischen abhängiger und unabhängiger Variable. Dies ist aller-
dings in vielen Lebensstil-Studien wegen komplexer Ursache-Wirkungs-
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Zusammenhänge nicht gegeben (Hunecke, 2002). Trotzdem finden sich einige Bei-
spiele dazu (vgl. Kapitel 3.2.2). 
Unabhängig davon, ob Lebensstilanalysen für die Typenbildung oder für die Überprüfung 
von Kausalannahmen verwendet werden, lassen sich unterschiedliche Ansätze differenzieren: 
• Holistische Lebensstiltypen: Es existieren verschiedene holistische Lebensstiltypen, 
welche die Alltagsgestaltung und die Lebenswelt in ganzheitlicher Weise zu be-
schreiben versuchen. Prominentes Beispiel sind die SINUS-Milieus des Sinus-
Instituts15, die allgemeine Sozialstrukturen beschreiben. 
• Bereichsspezifische Ansätze: Diese Ansätze berücksichtigen nur einzelne Alltagsbe-
reiche, welche anhand von spezifischen Merkmalen beschrieben werden. 
Im Zusammenhang mit Fragen der Nachhaltigkeit kommen somit für die Typenbildung und 
die Zusammenhangsanalysen folgende Ansätze in Frage: 
8. Die Ausprägung von Einstellungen und Verhalten hinsichtlich Nachhaltigkeit wird in 
den holistischen Lebensstiltypen untersucht (z.B. ökologisches Verhalten in den SI-
NUS-Milieus). 
9. Aufgrund von Einstellungs- und Verhaltensvariablen werden konkrete umweltbezo-
gene Typen (z.B. Mobilitätstypen) gebildet (= bereichsspezifischer Ansatz).  
10. Es werden Umweltbilanzen von Personen mit unterschiedlichen Lebensstilen bzw. 
durchschnittliche Umweltbilanzen von Typen berechnet . 
11. Spezifische Lebensstilmerkmale werden als erklärende Variablen in Handlungsmo-
delle zur Erklärung von Umweltverhalten integriert. 
 
Verwendete Dimensionen und Kriterien für die Typenbildung 
Die Typenbildung erfolgt anhand von verschiedenen operationalisierbaren Kriterien, welche 
wiederum unterschiedlichen Dimensionen zugeordnet werden können. Aus der gesichteten 
Literatur ist ersichtlich, dass für verschiedene Typologien meist unterschiedliche Kriterien 
angewendet wurden. Eine einheitliche Verwendung bzw. Bezeichnung besteht nicht. Die 
folgende Tabelle 2 zeigt drei verschiedene Beispiele von Kriterien und Dimensionen, welche 
für die Typenbildung verwendet wurden.  
                                                
15 http://www.sinus-institut.de/loesungen/sinus-milieus.html 
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Tab. 2: Dimensionen und Kriterien für die Typenbildung 
SINUS-Milieus  
Dimensionen Kriterien 
Soziale Lage Soziodemografische Merkmale (Einkommen, Beruf, Bildung) 
Grundorientierung  Lebensziele und Werte, Einstellungen zu Arbeit und Leistung, Gesellschaftsbild, 
Einstellungen z Familien und Partnerschaft, Freizeit- und Kommunikationaver-
halten, Wünsche, Träume, Leitbilder, ästhetische Orientierungen und Stilisierun-
gen 
Spellerberg (1996)  
Dimensionen Kriterien 
Expressive Dimension Musikgeschmack, Fernsehinteressen, Lektüregewohnheiten, Kleidungsstil, 
Einrichtungsstil 
Interaktive Dimension Freizeitverhalten, Mediennutzung 
Evaluative Dimension Lebensziele, Wahrnehmung des persönlichen Alltags. 
Hunecke (2000)  
Dimensionen Kriterien 
Performanz Verhaltensweisen, Stilisierung durch Kleider, Möbel etc. 
Mentalität Subjektive Wahrnehmungen und Bewertungen wie Werte, Lebensziele, Interes-
sen 
Merkmale der Lage Sozioökonomische Ressourcen (Einkommen, Bildung etc.) 
 
Hunecke (2000) leitet aus den bestehenden Ansätzen für die Typenbildung fünf übergeordne-
te Dimensionen ab:  
1. Wertorientierungen/Einstellungen  
2. Kulturelle Geschmackspräferenzen,  
3. Verhalten,  
4. Lebensform und  
5. Sozialstruktur (vgl. Figur 1).  
Je nachdem, welche dieser Bereiche für die Erstellung von Typologien herbeigezogen wer-
den, haben sie einen engen, mittleren oder weiten Bedeutungsumfang. Die meisten Studien 
erfassen alle der in Abbildung 3 aufgeführten Bereiche (Bedeutungsumfang = weit).  
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Abb. 3: Bedeutungsumfang von Lebensstil-Ansätzen (Darstellung von Hunecke 2000, S. 86 
 
 
 
3.2. Beispiele von Lebensstiltypologien und Zusammenhangsana-
lysen mit Lebensstilmerkmalen 
 
3.2.1. Lebensstiltypologien im Bereich Nachhaltigkeit 
In den letzten 20 Jahren wurden in der Markforschung und in der Sozialforschung diverse 
Typologien erstellt, welche einen Bezug zu Umweltverhalten aufweisen. Die Typologien 
wurden in der Regel mit dem Ziel entwickelt, zielgruppenspezifische Interventions- und Be-
ratungsangebote bzw. gezielte Marketingaktivitäten zu entwickeln. Im Folgenden werden 
einige Beispiele von holistischen und bereichsspezifischen Typologien, welche im Rahmen 
der Nachhaltigkeitsforschung eingesetzt wurden, präsentiert. Die ausgewählten Beispiele 
haben jeweils einen unterschiedlichen (Themen-)Fokus. Im Speziellen wird – sofern Er-
kenntnisse darüber vorliegen – bei den holistischen Typologien darauf eingegangen, welches 
Potenzial für nachhaltiges Verhalten in den einzelnen Typen bestehen. Weitere Beispiele von 
Typologien finden sich als Übersicht in Kleinhückelkotten (2005, S. 90-98), Degenhart 
(2007, Seite 35-37) oder Visschers et al. (2009, S. 57-62). 
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Holistische Umwelttypen 
Holistische	  Umwelttypologie	  nach	  Stern,	  1995	  	  
Für die nachstehende allgemeine Umwelttypologie wurden einer repräsentativen Auswahl 
von Personen in Deutschland Fragen zu 27 Verhaltensweisen aus verschiedenen Bereichen 
wie ökologischer Konsum, Abfallentsorgung und Schadstoffentlastung der Umwelt gestellt. 
Mit Hilfe von Faktor- und Clusteranalysen wurden sieben Typen identifiziert (vgl. Tabelle 3). 
Die Prozentzahl in Klammer bezeichnet den Anteil Personen, welcher diesem Typ zugeord-
net werden konnten. 
 
Tab 3: Typologie von Stern,1995  
Typen Beschreibung 
Konsequent-Umweltaktiven (16%) Ökologisches Denken und Verhalten in allen Bereichen. 
Öko-Sensible (11%) Überdurchschnittliches Umweltbewusstsein und entsprechendes Verhal-
ten. Schwerpunkt auf umweltorientiertem Konsumverhalten 
Garantie-Interessierte (17%) Umwelt- und Gesundheitsbewusste. Orientierung an Gütesiegeln, Firmen-
image etc. 
Schadstoffbewusste (13%) Bemüht zu Schadstoffe und Energieverbrauch zu verringern. 
Energiesparer (16%) Durch Einsicht bestimmt, dass Energie gespart werden muss. 
Müllentsorger (18%) Nur im Bereich Mülltrennung aktiv. 
Umwelt-Passive (10%) Weisen umweltfreundliches Verhalten weit von sich. 
 
Gemäss dieser Typologie behaupten immerhin 44% der deutschen Bevölkerung sich mehr 
oder wenig umweltbewusst zu verhalten (Konsequent-Umweltaktive, Öko-Sensible, Garan-
tie-Interssierte). Weitere 29% zeigen in den Bereichen Energie und Schadstoffe eine Bereit-
schaft zu umweltfreundlichem Verhalten (Schadstoffbewusste, Energiesparer). 28% sind 
höchstens im Bereich Abfalltrennung zu umweltfreundlichem Verhalten bereit (Müllentsor-
ger, Umwelt-Passive). 
Adaption	  von	  Innovationen	  
In verschiedenen Studien (z.B. Belz, 2001) wird die untenstehende allgemeine Typologie 
verwendet (vgl. Tabelle 4), welche beschreibt, mit welcher Geschwindigkeit und unter wel-
chen Rahmenbedingungen Individuen Innovationen im Umweltbereich übernehmen. 
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Tab 4: Konsumententypologie, Belz, 2001 
Typen Beschreibung 
Umweltaktive Personen, welche innovative Produkte/Dienstleistungen früh übernehmen 
Umweltaktivierbare Personen, welche umweltfreundliche Produkte/Dienstleistungen erst übernehmen, 
wenn diese nicht mehr teuer und einfach erhältlich sind. 
Andere Personen, welche innovative Produkte/Dienstleistungen erst übernehmen, wenn die 
Mehrheit sie schon übernommen hat. 
 
Idealtypischer	  nachhaltiger	  Lebensstil	  	  
Mit einer Expertenbefragung ermittelte Kleinhückelkotten (2005) den idealtypischen nach-
haltigen Lebensstil. In Tabelle 5 ist dargestellt, welche Attribute in den Dimensionen 'Werte 
und Einstellungen', 'Kompetenz' und 'Verhaltensbereitschaft und Verhalten' einen solchen 
Lebensstil auszeichnen. Dieser zeichnet sich den Ergebnissen zufolge durch ein ausgeprägtes 
Nachhaltigkeitsbewusstsein aus, das bestimmt wird durch Werte und Einstellungen wie Be-
scheidenheit, Gerechtigkeit und Verantwortung und die Bereitschaft, sich entsprechend zu 
verhalten.  
Kleinhückelkotten liess zudem die Relevanz dieser Attribute für die Strategien 'Konsistenz'16 
, 'Effizienz'17 und 'Suffizienz'18 bewerten. Die Ergebnisse zeigen, dass die Anforderungen, die 
an die Suffizienzstrategie gestellt werden, im Vergleich zu den anderen Strategien viel höher 
sind. Es wurden anspruchsvollere Attribute als zentral erachtet, die stärkere Veränderungen 
der vorherrschenden Lebensstile notwendig machen. Für die Umsetzung der Effizienz- und 
Konsistenzstrategie ist es auf Lebensstilebene hingegen ausreichend, umweltschonende Al-
ternativen zum bisherigen Verhalten auszuwählen. Unter Suffizienzgesichtspunkten erscheint 
es dagegen erforderlich, einen kulturellen Wandel einzuleiten, dem ein neues Verständnis 
von Lebensqualität zugrunde liegt. 
 
                                                
16 Nutzung erneuerbarer Ressourcen im Rahmen ihres nachhaltig nutzbaren Potenzials, möglichst geschlossene 
Kreisläufe für nicht erneuerbare Ressourcen. 
17 Effiziente Ressourcennutzung, bei der mit einem Minimum an Ressourceneinsatz ein Maximum an Output, 
Wohlstand oder Nutzen erzeugt wird. 
18 Vermeidung von Ressourcenverbrauch und Umweltbelastungen, Verlagerung zu immateriellen Leistungen. 
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Tab. 5: Attribute eines idealtypischen Lebensstil (Kleinhückelkotten, 2005) 
Attribute eines idealtypischen Lebensstils  
Relevanz für die Strategien: 
Suffizienz Konsis-
tenz 
Ef-
fizienz 
Werte und Einstellungen    
Selbst/Individuum    
Bescheidenheit X   
Konsistenz zwischen Wollen und Tun, Einstellung und Handeln X   
Offenheit für Veränderungen der eigenen Lebenswelt X   
Menschliches Miteinander    
Gerechtigkeit X   
Natur    
Verantwortung der Natur gegenüber X   
Positive Einstellung zu Ressourcenschonung   X 
Materielle Güter und Konsum    
Überzeugung, dass weniger Konsum mehr Lebensqualität bedeutet X   
Gesellschaftliches Engagement    
Überzeugung, dass Veränderungen in Richtung Nachhaltigkeit dringend 
notwendig sind 
X X  
Kompetenz    
Selbstkompetenz    
Kreativität X   
Lernbereitschaft und –fähigkeit X   
Selbstmanagement X   
Fähigkeit zur Veränderung eigener Gewohnheiten X   
Verhaltensbereitschaft und Verhalten    
Mobilität    
Vorrangige Nutzung von Fahrrad, der öV, Bahn und zu-Fuss-gehen X   
Ernährung    
Kauf und Verzehr von Obst und Gemüse der Saison X   
Konsum    
Bevorzugung langlebiger, energieeffizienter Produkte X   
Kauf ökologischer bzw. umweltschonender Produkte X   
Verzicht auf überflüssige Produkte X   
Abfall    
Primäre Beachtung der Abfallvermeidung X   
Ressourcenverbrauch    
Nutzung von Strom und Wärme aus regenerativen Energiequellen  X  
Nutzung von Wärmedämmung   X 
Verwendung effizienter Geräte   X 
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Nachhaltigkeitspotenziale	  in	  den	  SINUS-­Milieus	  	  
Kleinhückelkotten (2005) überprüfte weiter das Potenzial, dass Personen, welche verschiede-
nen SINUS-Milieus (Sinus, 2001) zugeordnet sind, sich nachhaltiger verhalten. Die Sinus-
Milieus sind in einem Diagramm dargestellt, das auf der senkrechten Achse in die drei 
Schichten Unterschicht/untere Mittelschicht, mittlere Mittelschicht und Oberschicht/obere 
Mittelschicht eingeteilt ist (vgl. Abbildung 4). Auf der horizontalen Achse ist die Grundhal-
tung und Lebenseinstellung der Bevölkerungsgruppe dargestellt. Eingeteilt sind die Gruppen 
in: Traditionelle Werte, Modernisierung und Neuorientierung. Die Zuordnung von Personen 
zu den Milieus hängt von deren Ausprägung in verschiedenen Kriterien19 der sozialen Lage 
und der Grundorientierung (vgl. Tabelle 2) ab. 
 
  
Abb. 4: Sinus Milieus 2001 
Die Analyse von Kleinhückelkotten ergab, dass keines der Milieus alle Anforderungen eines 
idealtypischen nachhaltigen Lebensstils erfüllt. Es gibt Milieus (z.B. Postmaterielle), die sich 
durch Offenheit gegenüber Werten einer nachhaltigen Entwicklung auszeichnen – auch wenn 
sich dies nicht im Verhalten niederschlägt. Andere Milieus (z.B. Traditions-verwurzelte) wei-
sen aufgrund traditioneller Orientierungen wie Bescheidenheit und Sparsamkeit einen relativ 
geringen Ressourcenverbrauch auf, stehen dem Nachhaltigkeitskonzept aber eher fern.  
                                                
19 Da die Sinus-Milieus vom Sinus-Institut kommerziell vermarktet werden, sind keine detaillierten Informatio-
nen zu den verwendeten Kriterien öffentlich erhältlich.  
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Die Analyse bestätigt, dass in der Realität ökologisch inkonsistenten Patchwork-Lebensstile 
vorherrschen. In den verschiedenen Milieus gibt es aber durchaus Potenzial für nachhaltiges 
Verhalten. Dabei bestehen unterschiedliche Anschlussmöglichkeiten. So sind beispielsweise 
für bestimmte, suffizienzorientierte Aspekte, wie Verzicht, Bescheidenheit und Genügsam-
keit traditionelle Milieus am ehesten zugänglich. Andere suffizienzorientierte Elemente, wie 
immaterieller Konsum und sinnstiftende Tätigkeiten sind in modernen Milieus (Postmateriel-
le, Moderne Performer, Experimentalisten und Teile der bürgerlichen Mitte) anschlussfähig, 
da diese Werten wie Selbstverantwortung, Selbstentfaltung und Kreativität einen höheren 
Wert beimessen. Die sozialen Milieus lassen sich zudem in eher innovationsbereite und in 
stärker innovationsresistente Milieus unterscheiden. Zu ersteren gehören eher die modernen 
Milieus, zu letzteren eher die traditionellen Milieus. Kleinhückelkotten empfiehlt daher eine 
zielgruppenspezifisch ausgerichtete Nachhaltigkeitskommunikation, bei der unterschiedliche 
Zugänge gewählt werden. Dabei sollten für die Milieus anschlussfähige 'Orientierungsmuster' 
(z.B. Selbstentfaltung, Effizienz), Motivallianzen sowie Kommunikationskanäle genutzt 
werden. 
 
Bereichsspezifische Umwelttypen 
Konsum	  
In der Markforschung wurden viele Untersuchungen zu Konsumeinstellungen und -verhalten 
durchgeführt. Die nachfolgende Tabelle zeigt eine Einteilung vom Institut für sozial-
ökologische Forschung ISOE (Empacher et al. 2002). Auf Basis von 100 leitfadengestützten, 
qualitativen Interviews wurden zehn Konsumstile identifiziert (vgl. mittlere Spalte in Tabelle 
6, nächste Seite). Aufgrund ähnlicher Motivallianzen (Spalte rechts) konnten die zehn Kon-
sumstile in vier Zielgruppensegmente (Spalte links) zusammengefasst werden. 
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Tab. 6: Konsumtypen vom Institut für sozial-ökologische Forschung ISOE (Empacher et al. 2002). 
Zielgruppensegment Konsumstil Motivallianz 
Umweltorientierte Durchorganisierte Ökofamilie 
 Alltagskreative 
Orientierung an Umweltschutz, ethischem 
und regionalem Konsum und Kindergesund-
heit 
Überforderte Junge Desinteressierte 
 Konsumgenervte 
 Schlecht gestellt Überforderte 
Ausgeprägte Preisorientierung, Abwehr 
gegenüber Umweltthema, starke Auto- und 
Konsumorientierung 
Traditionelle Ländlich-Traditionelle 
 Unauffällige Familien 
 Aktive Seniorinnen und Senioren 
Ausgeprägte Qualitäts- und Regional-
orientierung, schwache Orientierung an 
ethischem Konsum, starke Auto- und Hygi-
neorientierung 
Privilegierte Kinderlose Berufsorientierte 
 Statusorientierte Privilegierte 
Ausgeprägte Orientierung an Reisen und 
Autos sowie eine schwächere Orientierung 
an Qualität und ethischem Konsum 
 
Private	  Mobilität	  
Im Verhaltensbereich der privaten Mobilität sind ebenfalls verschiedene Lebensstilanalysen, 
insbesondere in der Markforschung durchgeführt worden. Nachstehendes Beispiel stammt 
vom Institut Sinus (Spiegel, 1993) und umfasst fünf Typen (vgl. Tabelle 7). 
 
Tab. 7: Mobilitätstypen vom Institut Sinus (Spiegel, 1993) 
Typ Beschreibung 
Nutzenorientierte Autofahrer (34%) Auto als Hauptverkehrsmittel und überwiegend rationale, nutzenorien-
tierte Haltung gegenüber dem Auto. Das Auto gilt als Garant für Unab-
hängigkeit und Mobilität und ist unverzichtbarer Bestandteil der Leben-
squalität. Der öffentliche Verkehr entspricht nicht den Bedürfnissen 
dieses Einstellungstyps, auch wenn die Sicherheit des öffentlichen 
Verkehrs als Vorteil anerkannt wird. 
Umweltorientierte ÖPVN-Befürworter 
(26%) 
Hauptsächlich zu Fuss und mit dem öffentlichen Verkehr unterwegs. Es 
herrscht eine kritische Distanz zum Auto und positive Einstellung zum 
öffentlichen Verkehr. Dessen Nutzung wird (auch) als Beitrag zum 
Umweltschutz gesehen. 
Uneingeschränkte Autofans (19%) Hauptsächlich mit dem Auto unterwegs. Umweltprobleme sind kein 
Thema. Einschränkungen der automobilen Freiheit werden vehement 
abgelehnt. Das Auto gilt als Statusobjekt. Der öffentliche Verkehr wird 
nicht als Alternative sondern als Störfaktor wahrgenommen. 
Hedonistische Problemverdränger 
(14%) 
Hauptsächlich mit dem Auto unterwegs. Das Auto gilt als Beitrag zur 
Lebensqualität und schöne Nebensache, nicht als Prestigeobjekt. Beim 
öffentlichen Verkehr werden Vor- und Nachteile gesehen.  
Unsichere Immobile (8%) Hauptsächlich mit dem Auto unterwegs. Dies wird entweder als Ver-
gnügen oder als Belastung erlebt. Schnelle Verunsicherung durch 
kompliziert, technische Einrichtungen.  
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Das Paul-Scherrer-Institut und sustainserv-Gmbh führten Fokusgruppen zur Akzeptanz von 
innovativen Fahrzeugen durch. Sie identifizierten vier verschiedene Typen (vgl. Tabelle 8). 
 
Tab. 8: Akzeptanztypen für innovative Fahrzeuge (Paul-Scherrer-Institut und sustainservGmBh (2003)  
Typ Beschreibung 
Hedonisten Wunsch nach innovativen Fahrzeugen mit längerfristigen Vorteilen; Bedürfnis nach hohem 
Komfort 
Technologen Wunsch nach innovativen Fahrzeugen mit längerfristigen Vorteilen; Wunsch nach der Real-
isierung von utopischen Entwicklungen 
Spartaner Auto als Gebrauchsgegenstand, soll praktisch sein und wenig verbrauchen; möchten nur 
wenig Geld für Verkehrsmittel ausgeben; bereit auch die öV und Velo zu nutzen 
Poeten Auto als Gebrauchsgegenstand, soll praktisch sein und wenig verbrauchen; stärkster Fo-
kus auf Umweltschutz 
 
Im Verhaltensbereich der privaten Mobilität werden auch einfachere Typologisierungsme-
thoden angewendet (Visschers et al., 2009). Einfache Methoden orientieren sich am realisier-
ten Verkehrsverhalten, wobei vor allem die Nutzungshäufigkeit und Verkehrsmittelwahl er-
hoben wird. Die so ermittelten Gruppen unterscheiden sich hinsichtlich ihrer Bedürfnisse und 
Orientierungen. Weitere Mobilitätstypen orientieren sich an soziodemographischen Merkma-
len. So verwendet beispielsweise die Deutsche Bahn eine Segmentierung nach Lebensphase 
(insb. Alter und Haushaltsstruktur), um ihre Kunden in verschiedene Gruppen einzuteilen. 
Energie	  
Die ersten energiebezogenen Lebensstile wurden durch Prose und Wortmann (1991) mit der 
Entwicklung der so genannten WELSKO-Typologie (Werthaltungen, Lebensstile, Konsum-
verhalten) ermittelt. Diese Kategorisierung nach Lebensstilen erfolgte für Kieler Haushalte 
im Rahmen der Nordlicht-Kampagne, wobei sieben Lifestyle-Typen erarbeitet wurden:  
• Aufgeschlossene Wertpluralisten (24%) 
• Konservativ-Umweltbewusste (19%) 
• Alternativ-Umweltbewusste (15%) 
• Lustbetonte (14%) 
• Uninteressierte Materialisten (11 %) 
• Sparsam-Bescheidene (10%) 
• Umwelt-Aktivierbare (7%).  
Für die sieben Typen wurden abgestimmte Vorschläge zum Energiespar-Marketing erarbei-
tet.  
Im Jahr 1996 wurde von der Forschungsgesellschaft für umweltschonende Energieumwand-
lung und -nutzung im Auftrag des deutschen Energieversorgungsunternehmens SCHLES-
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WAG eine weitere energiebezogene Lebensstiluntersuchung durchgeführt. Diese Untersu-
chung kam zu folgenden sechs Typen: 
• Konservativ-Umweltbewusste (21,1%) 
• Familiengebundene Materialisten (20,5%) 
• Häuslich-Sparsame (17,0%) 
• Vielseitig Engagierte (16,6%) 
• Verantwortungsbewusste (15,1%) 
• Unternehmungslustige (9,7%).  
In dieser Studie wurde empirisch nachgewiesen, dass es zwischen den Typen Unterschiede 
bei den energierelevanten Zielkriterien (Ressourcenschonung, Energieeinsparung, Inan-
spruchnahme Energieberatung) gibt. 
Mit Mitteln des Klima- und Energiefonds Österreich wurden im Rahmen des Programms 
„NEUE ENERGIEN 2020" sogenannte 'Energy Styles' ermittelt (Hierzinger et al., 2011). In 
einer empirischen Untersuchung wurde ein mehrstufiges Vorgehen gewählt. Zum einen wur-
de in einem quantitativen Ansatz eine umfangreiche österreichweite Befragung durchgeführt, 
Zum Anderen wurde anschliessend die Auseinandersetzung mit den Befragungsergebnissen 
in Form von Fokusgruppen und einem Expertenworkshop gesucht. Für die Ermittlung der 
'Energy Styles' wurde auf Verfahren der multivariaten Statistik zurückgegriffen.  
Für alle Typen wurde beschrieben, welche soziodemographischen Merkmale und welche 
Haushaltsstruktur darin vorwiegend anzutreffen sind und im Detail untersucht, welche Werte, 
Meinungen, Einstellungen im Zusammenhang mit den Themenkreisen Natur, Umwelt, Klima 
und Energie bestehen, wobei vor allem die Bereiche Raumwärme/ Warmwasser, Elektrogerä-
te, Mobilität und nachhaltiger Konsum detaillierter betrachtet wurden.  
Tabelle 9 zeigt die identifizierten Typen und den jeweiligen Anteil an Personen, welche die-
sem Typ zugeordnet werden konnte. Für jeden Typ wurde eine kurze Beschreibung erstellt, 
die auch eine Empfehlung enthält, über welche Wege Personen dieses Typs für Umwelt-
schutzmassnahmen angesprochen werden können. 
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Tab. 9: Den Energy Styles zugrunde liegenden Typologien 
Typ Beschreibung 
Der Ökologieverantwortliche 
(26%) 
Umweltschutz ist beim 'Ökologieverantwortlichen' so tief verankert, dass 
kaum zusätzliche Massnahmen bzw. Anreiz-Programme wie Prämien- oder 
Subventionsprogramme notwendig sind. Es ist vielmehr jene Zielgruppe, 
die Bestätigung für das eigene positive Umweltschutz-Verhalten sucht. Sie 
sind die ideale Zielgruppe für Öko-Labels bzw. Zertifizierungen der Umwelt-
freundlichkeit, weil sie dadurch Sicherheit verspüren, ein tatsächlich um-
weltfreundliches Produkt zu erwerben. 
Kostenbewusste Materialisten 
(24%) 
Energie(spar)-Themen können bei diesem Typ weniger an das gehobene 
Wohngefühl und an das Umweltschutzthema anknüpfen, sondern primär 
am Kostenargument. Als 'homo oeconomicus' spricht der 'kostenbewusste 
Materialist' gut auf ökonomische Instrumente wie direkte Zuschüsse, etc. 
an. Staatliche Förderungen nimmt er gerne in Anspruch. Auch auf Preis-
nachlassaktionen seitens des Handels spricht er gut an. Diesem Typus ist 
es wichtig, dass sich eine Massnahme rechnet.  
Sorglose Verschwender (16%) Der 'sorglose Verschwender' ist von allen Energy-Style-Typen am stärksten 
für neue Technologien empfänglich. Damit kann er gegenüber seiner Um-
welt als Vorreiter seinen gehobenen gesellschaftlichen Status dokumen-
tieren. Der 'sorglose Verschwender' ist demnach für die Rolle als 'early 
adopter' prädestiniert, zumal er sich den höheren Preis von neuen Tech-
nologien auch leisten kann. 
Orientierungslose Umweltsünder 
(12%) 
Hier handelt es sich um Personen, für die das Thema Umwelt, Natur und 
Energie einen äusserst geringen Stellenwert hat. Weder der Energiever-
brauch, noch die Produktherkunft oder die Umweltkennzeichnung von Pro-
dukten finden in nennenswerter Form Beachtung. 
Zögerliche Technikverweigerer 
(21%) 
Der 'zögerliche Technikverweigerer' ist durch Energiespar-Botschaften nur 
relativ schwer zu erreichen. Aufgrund seines tendenziell höheren Alters und 
seiner retrospektiv ausgerichteten Lebensweise hat er nur eingeschränktes 
Interesse daran, sich mit 'Zukunftsthemen' wie neuen Energietechnologien 
auseinanderzusetzen bzw. Energiesparmassnahmen ohne konkreten An-
lass einzusetzen. Er ist durch Instrumente wie Feedbacks, 
Produktkennzeichnungen, Zertifizierungen, Prämienprogramme und 
Subventionen nur schwer zu beeinflussen 
 
 
 
3.2.2. Zusammenhangsanalysen zwischen Lebensstilen und Umwelthandeln 
Seit den 70er-Jahren sind in einer Vielzahl von Studien die Einflüsse des individuellen Le-
bensstils auf das jeweilige Umweltverhalten analysiert worden. Dabei wurde oft auf bewährte 
Handlungstheorien zurückgegriffen, wie beispielsweise die 'Theorie des geplanten Verhalten' 
nach Ajzen (1991) oder das Norm-Aktivations-Modell von Schwartz (1977).  
Diese Theorien sind allgemeine Handlungstheorien und berücksichtigen den sozialen und 
kulturellen Kontext nicht in seinem vollen Umfang. Lebensstilansätze sind sensitiver für sol-
che Einflüsse. Diese Lücke wurde zu schliessen versucht, in dem Ansätze der Lebensstilfor-
schung für die Überprüfung von Kausalannahmen verwendet wurden. Dabei sind insbesonde-
re folgende Ansätze zu nennen: 
1. Untersuchung von Kausalzusammenhängen zwischen Typologien und Verhalten. 
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2. Integration von einzelnen Lebensstilmerkmalen in allgemeine Handlungstheorien. 
Ein Beispiel für den ersten Ansatz ist die auf erwähnte Studie der Forschungsgesellschaft für 
umweltschonende Energieumwandlung und -nutzung von 1996, in welcher die SCHLES-
WAG-Typen verwendet wurden. In dieser Studie konnte empirisch nachgewiesen werden, 
dass es zwischen den Typen Unterschiede bei den energierelevanten Zielkriterien (Ressour-
censchonung, Energieeinsparung, Inanspruchnahme von Energieberatung) gibt.  
Hinsichtlich des zweiten Ansatzes, der Integration von einzelnen Lebensstilmerkmalen in 
allgemeine Handlungstheorien beschreibt Hunecke (2000, 2005) beispielhaft zwei Modelle 
der Integration im Bereich Verkehrsmittelwahl:  
• Handlungsmodell zur Verkehrsmittelwahl mit allgemeinen Lebensstil-Merkmalen: 
Bamberg (1996) analysierte anhand der 'Theorie des geplanten Verhalten' die PKW-
Nutzung. Allgemeine Wertorientierungen, wie Materialismus/Postmaterialismus (= 
evaluative Dimension von Lebensstilen gemäss Lebensstildimensionen von Speller-
berg, 1996) beeinflussen konkrete verkehrsbezogene Einstellungen und können als 
vorgeschalteter Informationsfilter für konkrete Verhaltensweisen verstanden werden. 
• Handlungsmodell zur Verkehrsmittelwahl mit spezifischen Lebensstil-Merkmalen. 
Hunecke (2000) zeigt in einer Studie, dass symbolische Dimensionen der Mobilität 
(Autonomie, Erlebnis, Status und Privatheit) als verhaltensspezifische Lebensstilori-
entierungen die Verkehrsmittelwahl beeinflussen können. 
 
 
 
3.2.3. Vor- und Nachteile der Typenbildung und Einbindung von Lebensstil-
merkmalen in Zusammenhangsanalysen 
Die Typologienbildung und die Verwendung von Lebensstilen resp. Lebensstilmerkmalen für 
Zusammenhangsanalysen haben verschiedene Vor- und Nachteile. Nachfolgend sind diese – 
basierend auf Kleinhückelkotten (2005), Rink (2002) und eigenen Überlegungen – aufge-
führt. 
Vorteile: 
• Typologisierungen ermöglichen die Identifizierung von auffälligen Subgruppen, deren 
Besonderheiten in einer Gesamtstichprobe leicht verdeckt werden können. 
• Über die Typenbildung können auf direkte Weise Zielgruppen bestimmt werden, in 
denen Ansatzpunkte für Verhaltensänderungen sichtbar werden und die direkt ange-
sprochen werden können.  
• Die Typen müssen themenspezifisch erarbeitet werden und führen so zu einer genau-
en Zielgruppenbeschreibung innerhalb eines Verhaltensbereichs. 
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• Typologisierungen ermöglichen eine effektive Kommunikation, da diese auf die im 
jeweiligen Lebensstilsegment vorherrschenden Vorliegen und Kommunikationsge-
wohnheiten abgestimmt werden kann.  
• Lebensstilmerkmale können in bestehenden Handlungsmodellen eine wertvolle Er-
gänzung darstellen. 
 
Nachteile: 
• Das Verfahren für die Typologisierung ist aufwändig, erfordert lange Fragebogen und 
die Typen bleiben schlussendlich eine Abstraktion. 
• Im Umweltbereich herrschen inkonsistente und ambivalente Patchwork-Lebensstile 
vor, was eine Typenbildung erschwert. 
• Die in den verschiedenen Studien eruierten Typen sind kaum vergleichbar, da sie auf-
grund ihres konzeptionellen und methodischen Zuschnitts unterschiedliche Merkmale 
für die Typologisierung herbeiziehen. 
• Es fehlen echte Ökobilanzen von Lebensstilen (bisher meist subjektive Einschätzun-
gen). 
• Die Lebensstilansätze berücksichtigen habitualisiertes Verhalten zu wenig. 
• Aufgrund der deskriptiven, phänomenologischen Vorgehensweise werden Entwick-
lungsdynamiken ausgeblendet. 
• Geringe Prognose- und Erklärungsfunktion von Typen, aufgrund von Unschärfen.  
 
Grundsätzlich ist festzuhalten, dass in der gesichteten Literatur kaum Belege darüber zu fin-
den waren, inwiefern gebildete Typen tatsächlich praktisch angewendet wurden, indem bei-
spielsweise typspezifische Interventionen entwickelt wurden. Diese Vorgehensweise wurde 
meist als Empfehlung festgehalten.  
  
 
 
3.3. Möglichkeiten für die Veränderung von Lebensstilen 
In der gesichteten wissenschaftlichen Literatur fanden sich zur Veränderung von Lebensstilen 
keine konkreten empirischen Interventionsstudien. Hingegen finden sich verschiedene Über-
legungen dazu, wie Lebensstile als Ganzes zugunsten der Nachhaltigkeit verändert werden 
könnten bzw. wie an bestehende Lebensstile angeknüpft werden kann. Im Folgenden werden 
drei Ansätze vorgestellt. 
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3.3.1. Pilotgruppen 
Lange (2002) schlägt als mögliche Option für die Veränderung von Lebensstilen vor, mittels 
Vorbildfunktion zur Nachahmung anzuregen. In Frage kommen dafür Pilotgruppen, welche 
als 'Trendsetter' die Verbreitung von Konsummustern und Alltagsroutinen als Diffusionspro-
zess in Gang bringen. Im Falle ökologisch wünschbarer Muster sind dies 'Ökopioniere' (ver-
gleichbar mit Ansätzen aus 60er/70er). Ein Problem dieses Ansatzes besteht darin, dass vor-
malige Pilotgruppen durch neue politische Entwicklung unter Rechtfertigungsdruck geraten 
können und der positive Identifikationspunkt dadurch verloren gehen kann. Dazu kommt, 
dass auch Aktivisten im Umweltbereich heterogene Verhaltensmuster aufweisen, was ihren 
Vorbildanspruch untergraben kann. Drittens besitzen Lebensstile eine distinktive Funktion, 
die bei der Forderung nach einem homogenen, nachhaltigen Lebensstil verloren geht. 
 
 
 
3.3.2. Change-Management anhand von Leitbildern 
Ein weiterer, durch Lange (2002) beschriebener Ansatz ist das Change-Management. Dieser 
Ansatz orientiert sich an betrieblichen Reorganisationsprozessen und der Idee einer 'lernen-
den Organisation'. Im Zentrum steht dabei die Frage, wie Handlungsroutinen verändert wer-
den können. Zentral ist dabei der Begriff des 'Leitbilds', das anstelle von detaillierten Vor-
schriften, welche keine flexiblen Reaktionen zulassen, tritt. Unter der Annahme, dass für Le-
bensstilentscheidungen Anweisungs- oder Kontrolloptionen eher ungeeignet sind, könnten 
ökologischere bzw. nachhaltigere Lebensstile mittels entsprechendem Leitbild-Management 
gezielt in Gang gebracht werden und detaillierte Anweisungen und auf deren Befolgung ge-
richtete Kontrollen überflüssig gemacht werden. Die mit dem Leitbild vermittelten Ziele wer-
den dann eigenständig und intrinsisch motiviert zu erreichen versucht. Plurale Lebensstile 
könnten durch persönliche Entscheidungen aufrechterhalten werden. Diesem Ansatz stehen 
jedoch gegenläufige Faktoren entgegen: 
• Einbettung des eigenen Handelns: Auch wenn Lebensstile ein Stück weit durch per-
sönliche Entscheidungen geformt werden, bleiben sie doch in ein konkretes Set öko-
nomischer Ressourcen und technischer und infrastruktureller Rahmenbedingungen 
eingebettet. Des Weiteren ist das persönliche Handeln immer in sozialen Strukturen 
eingebettet. Die Veränderung des eigenen Lebensstils betrifft damit andere Personen 
und wird von anderen Personen mitbestimmt, mit denen der eigene Alltag verknüpft 
ist. Das Mass möglicher individueller Veränderungen wird durch diese Einbettungen 
begrenzt. 
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• Kontrollverlust und Transaktionskosten: Lebensstile enthalten Elemente der Routine 
sowie individuelle und soziale Identitätsansprüche. Das Aufbrechen alter Routinen 
kann zu einem Gefühl des Kontrollverlusts führen und die Entscheidung, sich auf 
neue Perspektiven einzulassen, verursacht Transaktionskosten, beispielsweise in 
Form von Informationsbeschaffungsaufwand oder das Ausprobieren von Verhaltens-
weisen, über die noch keine Erfahrung vorliegt.  
• Weitere Entscheidungsfaktoren: Verhalten wird durch verschiedene Faktoren geformt, 
wobei der Umweltbezug immer in Konkurrenz zu anderen Faktoren stehen, welche 
Entscheidungen beeinflussen (Geld, Bequemlichkeit etc.). 
• Distinktion: Lebensstile haben eine distinktive Funktion, d.h. sie dienen der Stilisie-
rung und einer Darstellung nach aussen, welche der Zuordnung einer Person zu einer 
sozialen Gruppe aber auch als Abgrenzung von Gruppen gegenüber anderen Gruppen 
dient. Die Hoffnung auf einen Prozess der gesellschaftlichen Verallgemeinerung öko-
logisch wünschbarer Lebensstile ist daher ein Stück weit ein Widerspruch in sich.  
 
Aufgrund dieser Gegebenheiten wird gefolgert, dass keine entweder-oder-Optik mit einer 
Homogenisierung von Lebensstilen angewendet werden darf, sondern dass in einem kon-
tinuierlichen Prozess umweltbezogene Elemente in bereits vorhandenen Lebensstilen ver-
stärkt werden sollten. 
 
 
 
3.3.3. Anschlussfähigkeit an Lebensstile nutzen durch Zielgruppenorientie-
rung 
Wie auch Lange plädiert auch Kleinhückelkotten (2005) dafür, dass aufgrund unterschiedli-
cher existierender Lebensstile nicht DER nachhaltige Lebensstil gefordert werden kann. 
Vielmehr sei es realistischer an bereits existierende Lebensstile anzuknüpfen, indem darin 
effiziente, konsistente und suffiziente Elemente gestärkt werden. Die Vorgabe generalisti-
scher Leitbilder könne eine Abwehr hervorrufen, wenn sie die identitätsstiftende Funktion 
der bisher praktizierten Lebensstile ignoriert. Es sei an bestehende Orientierungen anzuknüp-
fen bzw. die Umweltkommunikation verstärkt auf die verschiedenen Lebensstilkontexte an-
zupassen. Die Studie von Kleinhückelkotten (2005) zu den Potenzialen für nachhaltiges Ver-
halten in den Sinus-Milieus (vgl. Kapitel 1.2.1) stellt ein Beispiel dafür dar.  
Auch andere Autoren schlagen eine zielgruppenorientierte Vorgehensweise vor und orientie-
ren sich dabei am Produktemarketing, wo anknüpfend an verschiedene Typen ein zielgrup-
penspezifisches Ansprechen der Zielpersonen vorgeschlagen wird. So können beispielsweise 
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älteren Leuten gewisse umweltorientierte Verhaltensweisen als Bürgerpflicht vermittelt wer-
den, während für jüngere Personen andere Strategien gewählt werden müssten. 
Ein Problem dieses Ansatzes ist es, dass sich der Aufwand vervielfältigt. Je zielgruppen-
spezifischer die Kommunikation, desto grösser wird auch der Kommunikationsaufwand. Da 
Lebensstile eine Vielzahl von Teilaspekten umfassen, welche im Rahmen der Prioritätenset-
zung im Alltag auch in Konkurrenz zueinander stehen, kann ein zielgruppendifferenzierter 
Zugang über Lebensstile und Themen zu einer starken Fragmentierung führen. 
Es gilt somit abzuwägen, welcher Grad an Spezifizierung notwendig ist, um ein konkretes 
Ziel in einer betreffenden Gruppe zu erreichen. Beschränkt sich die Unterscheidung auf we-
nige oder einzelne Merkmale (z.B: Schüler, Senioren etc) ist aber kaum mehr von einem Le-
bensstilansatz zu sprechen, sondern generell von einem zielgruppenorientierten Ansatz. 
 
 
 
3.4. Fazit und Schlussfolgerungen 
Lebensstile und Nachhaltigkeit 
Der Lebensstilbegriff hat in der Diskussion zur Nachhaltigkeit eine zentrale Bedeutung ge-
wonnen. In der sozialwissenschaftlichen Forschung wie auch in der Marktforschung wurde in 
den letzten Jahrzehnten zu Lebensstilen und nachhaltigem Verhalten geforscht.  
Die häufigste Herangehensweise war dabei die Bildung von Typologien, die verschiedene 
Lebensstile abbilden. Entwickelt wurden allgemeine Umwelttypen sowie bereichsspezifische 
Umwelttypen (z.B. Mobilitätstypen). Die Typologien wurden in der Regel mit dem Ziel ent-
wickelt, zielgruppenspezifische Interventions- und Beratungsangebote bzw. gezielte Marke-
tingaktivitäten zu entwickeln.  
Gemeinsam haben die Typologien, dass sie eine breite Palette an Kriterien verwenden, um 
die Typen zubilden. Dazu gehören beispielweise Merkmale der sozialen Lage (Einkommen, 
Bildung etc.), Wertorientierungen oder Verhaltensweisen. Ansonsten sind die Typologien 
jedoch sehr unterschiedlich, da sie themenspezifisch entwickelt wurden und darum unter-
schiedliche Merkmale herbeiziehen. Sie sind somit kaum vergleichbar. Aufgrund der Viel-
zahl an Kriterien, welche zur Bildung einer Typologie verwendet werden, sind umfangreiche 
Fragebogen für die Beschaffung der Datengrundlage notwendig. 
Neben der aufwändigeren Typenbildung wurden Lebensstilmerkmale ausserdem zunehmend 
in bereits bestehende Modelle zur Erklärung von Umweltverhalten integriert, um diese bei-
spielsweise durch Wertorientierungen und Merkmale der sozialen Lage zu erweitern und 
deren Prognosefunktion zu verbessern. 
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Die Typenbildung hat den Vorteil, dass damit Subgruppen identifiziert und beschrieben wer-
den, auf die Interventionen und Kommunikation ausgerichtet werden können. Diese Vorge-
hensweise wird vorwiegend in der Marktforschung praktiziert. Grundsätzlich empfehlen ver-
schiedene Autoren aber eine Abkehr von rein deskriptiven und typenbildenden Vorgehens-
weisen, da diese sehr aufwändig sind und Typen schlussendlich eine Abstraktion bleiben. 
Gerade im Umweltbereich herrschen sehr inkonsistente Lebensstile vor, was die Typenbil-
dung erschwert. Als zielführender angesehen wird eine vermehrte Anwendung kombinierter 
Ansätzen, wie beispielsweise eine Kombination von Lebensstilansätzen mit psychologischen 
Handlungsmodellen oder die Kombination von sozialwissenschaftlichen Typologisierungen 
mit stofflichen Bilanzierungen. 
 
Veränderung von Lebensstilen zugunsten der Nachhaltigkeit 
In der wissenschaftlichen Literatur finden sich kaum konkrete Beispiele zur Veränderung von 
Lebensstilen zugunsten der Nachhaltigkeit.  
Ansätze zur Veränderung von Lebensstilen sind die Bildung von Pilotgruppen, welche zur 
Nachahmung anregen sollen oder die Vermittlung von nachhaltigen Leitbildern, deren Ziele 
nicht durch detaillierten Handlungsanweisungen, sondern intrinsisch motiviert und über ver-
schiedene Wege erreicht werden sollen. Ein weiterer Ansatz besteht darin, eine optimale An-
schlussfähigkeit an verschiedene Lebensstile zu finden. Studien legen nahe, dass verschiede-
ne Lebensstile unterschiedliches Potenzial für nachhaltiges Verhalten aufweisen, an die kon-
kret angeknüpft werden kann. 
Die meisten Autoren sind sich einig, dass es kaum möglich ist, den heutigen pluralen Leben-
stilen einen idealtypischen nachhaltigen Lebensstil entgegenzustellen und einen solchen in 
der Gesamtheit zu fördern. Dies nicht zuletzt darum, weil Lebensstile an sich heterogen sind 
und auch eine abgrenzende Funktion besitzen und somit ein allgemein ökologischer Lebens-
stil nicht durchsetzbar ist.  
Die Veränderung von einem Lebensstil – welcher auch der Identitätsstiftung dient – kann 
zudem zu einem Kontrollverlust führen und die Veränderung von Verhaltensweisen hohe 
Transaktionskosten verursachen. Das Potenzial des Einbezugs von Lebensstilansätzen besteht 
am ehesten darin, zielgruppenorientierte Strategien zu verfolgen bzw. umweltbezogene Ele-
mente in bereits bestehende Lebensstile zu verstärken. Beschränkt sich die Identifikation der 
Zielgruppen aber auf einige wenige Merkmale, ist kaum mehr von einem ganzheitlichen Le-
bensstilansatz zu sprechen.  
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Schlussfolgerung für Energieforschung Stadt Zürich: 
Aufgrund dieser Erkenntnisse können folgende Schlussfolgerungen für Energieforschung 
Stadt Zürich gezogen werden: 
• Keine Bildung von Lebensstiltypen mit empirischen Daten aus dem Panel: Von der 
Erstellung einer oder mehreren Typologie/n mit empirischen Daten aus dem Zürcher 
Panel ist abzuraten, da dies voraussichtlich mit einem sehr hohen Aufwand und einem 
tendenziell geringem Erkenntnisgewinn verbunden wäre. Die im Rahmen der Lebens-
stilforschung empfohlenen zielgruppenorientierten Vorgehensweisen kann auch ohne 
aufwändige Lebensstiltypologie realisiert werden, beispielsweise durch die Bildung 
von soziodemographisch basierten Zielgruppen auf Basis der Survey-Daten. 
• Heterogene prototypische 2000-Watt-Lebensstile aufgrund von Bilanzierungen erstel-
len: Das Konzept der 2000-Watt-Gesellschaft wirft dennoch die Frage auf, wie ein 
Lebensstil mit diesem Verbrauch aussehen soll/kann. Es ist zu empfehlen, sich im 
Rahmen von Energieforschung Stadt Zürich damit auseinanderzusetzen, ob unter-
schiedliche Lebensstile mit 2000-Watt möglich sind und wie diese zu charakterisieren 
wären. Die Erstellung von solchen Prototypen kann auf stofflichen Bilanzierungen 
von verschiedenen Zielverhaltensweisen (ggf. unter Berücksichtigung von techni-
schen Trends) basieren. Die erstellten Prototypen können der Veranschaulichung 
(z.B. in der Kommunikation) dienen. Auch kann anhand der Prototypen eine Diskus-
sion darüber geführt werden, inwiefern die distinktive Funktion von Lebensstilen in 
einer 2000-Watt-Gesellschaft aufrechterhalten werden kann. 
• Interventionen auf Lebensstilebene prüfen: Interventionen, welche die Implementie-
rung ganzer Lebensstile zum Ziel haben, werden als wenig erfolgsversprechend ein-
gestuft, weshalb tendenziell davon abzuraten ist. Es ist jedoch anzumerken, dass bis-
her nur wenige wissenschaftlich geplante Interventionen auf Lebensstilebene durch-
geführt worden sind. In der Synthesephase sollte deshalb diskutiert werden, inwiefern 
bestimmte Ansätze, wie beispielsweise die Förderung von prototypischen 2000-Watt-
Haushalten oder die Vermittlung von Leitbildern im Rahmen von Energieforschung 
Stadt Zürich empirisch getestet werden sollen.  
• Berücksichtigung der Werteebene bei der Förderung von suffizienten Verhaltenswei-
sen: Lebensstile werden in der Regel auch über Wertorientierungen charakterisiert. 
Die Ergebnisse von Kleinhückelkotten (2005) legen nahe, dass suffiziente Lebensstile 
bestimmte Wertorientierungen voraussetzen (wie z.B. Bescheidenheit, Offenheit für 
Veränderung, Naturbezogenheit). Dies im Gegensatz zu effizienten Verhaltensweisen, 
für die 'lediglich' umweltfreundliche, technische Alternativen zur Verfügung gestellt 
werden müssen und grundsätzlich ohne entsprechende Wertorientierungen akzeptiert 
werden können. Energieforschung Stadt Zürich mit ihrer langfristigen Ausrichtung 
könnte dafür genutzt werden, suffiziente Verhaltensweisen auch über die Werteebene 
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zu stärken. Dies bedingt Interventionen auf der Werteebene, von welchen nicht erwar-
tet werden kann, dass sie kurz- oder mittelfristig messbare Veränderungen der Um-
weltbelastungen erreichen. Es ist zu prüfen, welche Ansätze dafür in Frage kämen. 
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4. Instrumententypologie 
In diesem Kapitel wird eine Instrumententypologie vorgeschlagen, welche dazu dienen soll, 
die in den nachfolgenden Kapiteln behandelten Instrumente zu verorten. Zusätzlich bietet sie 
die Grundlage, um bei der Planung von Massnahmen einen Katalog zur Hand zu haben, wel-
cher die vorhandenen Möglichkeiten darstellt. 
 
Begriffsdefinitionen 
Unter einem Instrument wird ein einzelnes Interventionswerkzeug wie beispielsweise Feed-
backgebung oder Wissensvermittlung verstanden.  
Mit Massnahmen sind demgegenüber Interventionsaktivitäten gemeint, bei welchen ein ein-
zelnes, meist jedoch zwei oder mehrere Instrumente kombiniert werden. Eine Beratung bei-
spielsweise stellt eine Massnahme dar, in welcher verschiedene Instrumente wie Wissens-
vermittlung, Überzeugung etc. kombiniert sein können. 
 
Aufbau 
Im ersten Kapitel folgt ein kurzer Abriss über verschiedene Typologien, bevor im zweiten 
Kapitel die umfassende Typologie von Mosler & Tobias (2007) dargestellt wird, welche für 
die Zwecke dieses Berichts übernommen wird. In dieses Kapitel integriert ist eine Erklärung 
derjenigen Instrumente der Typologie, welche ohne eine solche nicht unbedingt verständlich 
sind. 
Im dritten Kapitel folgt schliesslich ein Fazit mit den Schlussfolgerungen. 
 
 
 
4.1. Typologieübersicht 
Es bestehen ein paar Typologien, welche jeweils zwei Arten von Instrumenten unterschieden 
haben. Die Instrumente der einen Art fokussieren dabei auf die Veränderung der personenex-
ternen Situation, die Instrumente der anderen Art auf Veränderungen innerhalb der Person. 
Zu dieser Art gehört die Typologie von Homburg & Matthies, (1998), welche zwischen per-
sonenexternen und personeninternen Instrumenten unterscheidet. Unter personeninternen 
Instrumenten nennen sie beispielsweise die Veränderung von Wissen oder das Anbieten von 
Verhaltensfeedbacks. Finanzielle Belohnungen oder Bestrafungen dagegen ordnen sie den 
personenexternen Instrumenten zu. 
  124 
Ähnlich ist die Unterscheidung von Scheuthle & Kaiser (2003), welche zwischen strukturel-
len und personenbezogenen Instrumenten unterscheiden. Strukturelle Instrumente ändern die 
Rahmenbedingungen wie Preise oder Verfügbarkeiten, während personenbezogene Instru-
mente – analog wie bei Homburg et al. (1998) – solche sind, welche kognitive Faktoren wie 
Wissen, Bewertung von Handlungskonsequenzen oder Werthaltungen zu verändern versu-
chen. 
De Young (1993) organisiert die Instrumente in einer Matrix. Die eine Dimension unter-
scheidet die Quelle, durch welche die Veränderung hervorgerufen wird. Diese Dimension 
entspricht genau der Unterscheidung von personenexternen und personeninternen Instrumen-
ten. Die andere Dimension unterteilt die Instrumente im Prinzip nach den vermuteten psycho-
logischen Wirkmechanismen. Instrumente des Zwangs (coercion) umgehen die sozialpsycho-
logischen Mechanismen, weil faktisch keine freie Handlungswahl mehr möglich ist. Instru-
ment der Information entspricht den personeninternen Instrumenten von Homburg & Mat-
thies, welche mittels Informationen handlungsvorgelagerte, kognitive Variablen wie Einstel-
lungen und Wissen zu verändern versuchen. Instrumente der Positive Motivation - wie sie 
von De Young (1993) genannt werden – schliesslich setzen verhaltensnäher an, in dem sie 
extrinsische Anreize wie soziale Unterstützung oder finanzielle Anreize, um Verhaltensände-
rungen herbeizuführen. Abb. 5 gibt einen Überblick über die Typologie von De Young 
(1993) mit Beispielen.  
 
Abb. 5: Instrumententypologie (De Young, 1993, S. 492) 
 
Ebenfalls eine Zweiteilung der Instrumente unternehmen Mosler & Gutscher (1998), in dem 
sie verhaltensorientierte von kognitionsorientierten Instrumente unterscheiden. Verhalten. 
Die Unterscheidung lässt besser und prägnanter als von Mosler & Gutscher nicht beschrei-
ben:  
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"Bei verhaltensorientierten Ansätzen wird davon ausgegangen, dass Verhalten über Antezeden-
zien und Konsequezen (vgl. Schahn, 1993), d.h. dem Verhalten vorausgehende und dem Verhal-
ten folgende Bedingungen verändert werden kann. Bei den kognitiven Ansätzen werden Verän-
derungen innerer kognitiver Faktoren (z.B. Wissen) angestrebt, wobei angenommen wird, dass 
diese Veränderungen sich auf das Verhalten auswirken." Mosler & Gutscher (1998, S. 68). 
Während diese Unterscheidung praktisch identisch mit der bisher vorgestellten Unterschei-
dung nach personenexternen und -internen Instrumenten ist, liegt der eigentliche Wert des 
Artikels von Mosler & Gutscher in einer relativ umfassenden Auflistung von Instrumenten. 
Die Instrumente sind in Tabelle 10 auf Seite 130 alle aufgeführt. Jene Instrumente, welche 
von Mosler & Gutscher genannt wurden, sind in der Tabelle 10 auf gekennzeichnet. 
Ein zweiter Verdienst des Artikels von Mosler & Gutscher (1998) ist der spezifische Ab-
schnitt zu Diffusionstechniken. Diffusionstechniken dienen dazu, dass Interventionsziele von 
grossen Teilen der Bevölkerung wahrgenommen werden. Weil Diffusionstechniken sich 
ebenfalls sozialpsychologischen Mechanismen zu Nutze machen, können sie auch in eine 
Typologie von Instrumenten einbezogen werden. 
 
Eine noch differenziertere Typologie, welche gleichzeitig auch die Diffusionsinstrumente 
umfasst, stammt von Kaufmann-Hayoz et al. (2001). Sie bezieht nicht nur Instrumente mit 
ein, welche Einzelpersonen, sondern auch Instrumente, welche Organisation (z.B. Firmen, 
Verwaltungen etc.) als Zielgruppe haben. Die Einteilung erfolgt im Wesentlichen auf den 
Prinzipien der Wirkungsweise. Kaufmann-Hayoz et al. (2001) fünf Typen, innerhalb derer 
wiederum Untertypen gebildet wurden. Die in Abbildung 6 gezeigte Aufstellung aus Kauf-
mann-Hayoz et al. (2001, S. 42f) stellt die Typen, Untertypen und jeweils Beispiele dar. 
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GEBOTE UND VERBOTE   SERVICE- UND INFRASTRUKTURINSTRUMENTE 
 Serviceinstrumente 
• Bereitstellung oder Verbesserung umwelt-
schonender Produkte 
• Rückzug umweltbelastender Produkte 
• Bereitstellung oder Verbesserung von 
Dienstleistungen, die umweltschonendes 
Handeln ermöglichen oder erleichtern 
• Abbau von Dienstleistungen, de umweltbe-
lastendes Handeln ermöglichen oder er-
leichtern 
Infrastrukturinstrumente 
• Bereitstellung oder Aufwertung von 
Infrastrukturen, die umweltschonen-
des Handeln ermöglichen oder er-
leichtern 
• Rückbau oder Abwertung von Infra-
strukturen, die umweltschonendes 
Handeln verhindern oder erschweren 
 
Umwelt-Qualitäts-Standards  
(Immissionsbegrenzungen) 
Emissionsbegrenzungen 
• nach bestem Stand der Technik 
• gemäss zwingender technischer 
Vorschrift 
Vorschriften für den Umgang mit 
umweltgefährdenden Stoffen und 
Produktestandards 
• Beschränkungen, Rationierungen 
oder Verbote 
• Produktestandards 
Bewilligungspflichten 
• Baubewilligung 
• Betriebsbewilligung 
• Verkaufsbewilligung 
Haftungsrechtliche Vorschriften1 
• Gefährdungshaftung 
• Umkehr der Beweislast 
• Obligatorische Haftpflichtversicherung 
Raumwirksame Vorschriften 
• Baurechtliche Ordnungen (Nutzungspläne) 
• Gewässerschutzzonen 
• Naturschutzzonen 
   
MARKTWIRTSCHAFTLICHE INSTRUMENTE   VEREINBARUNGEN  
 Vereinbarungen zwischen Staat und Wirt-
schaft 
• Vereinbarung über die Belastung bestimm-
ter Produktegruppen mit einer vorgezoge-
nen Entsorgungsgebühr 
• Vereinbarung von Verbrauchs-Zielwerten 
oder Normen 
• Verträge mit einzelnen Unternehmen 
Zertifizierung und Labels 
• mit legaler Übereinstimmung 
• ohne legale Übereinstimmung 
 KOMMUNIKATIONS- UND DIFFUSIONSINSTRUMENTE 
Subventionen 
• à-fonds-perdu Beiträge 
• Steuererleichterungen 
• Darlehen/Zinsvergünstigungen 
• Bürgschaften 
• Abgeltung für Nutzungsverzicht 
Lenkungsabgaben 
• Abgaben auf Energie/Ressourcen 
• Abgaben auf Emissionen 
• Abgaben auf Produkte/Prozesse 
Gebühren und verwandte Abgaben 
• Einmalige Anschlussgebühren 
• Wiederkehrende Benützergebühren 
• Vorzugslast (Mehrwertbeitrag) 
• Vorgezogene Entsorgungsgebühren 
Pfandsysteme 
Einrichtung von Märkten 
• handelbare Zertifika-
te/Lizenzen/Konzessionen 
• Joint Implementation 
Punktuelle Anreize im Rahmen von Aktio-
nen und Kampagnen2 
• Belohnungen 
• Lotterien 
• Wettbewerbe/Benchmarking 
• Rabatte 
 Kommunikationsinstrumente ohne direkte 
Aufforderung 
• Sachverhalten darstellen 
• Möglichkeiten darstellen 
• Bewertungen, Ziele und Normen darstellen 
• Realität erfahrbar machen 
• Modellverhalten zeigen 
• Feedback geben und Selbstfeedback er-
möglichen 
Kommunikationsinstrumente mit direkter 
Aufforderung 
• von Sachverhalten überzeugen 
• von Möglichkeiten überzeugen 
• von Bewertungen, Zielen und Normen 
überzeugen 
• Appelle aussenden 
• Hinweise und Gedächtnishilfen anbieten 
• Selbstverpflichtung anregen 
Diffusionsinstrumente 
• Direkten persönlichen Kontakt herstel-
len 
• Kontakt über Person-zu-Person-
Medien herstellen 
• Kontakt über Massenmedien herstel-
len 
1 Haftungsrechtliche Vorschriften werden oft den marktwirtschaftlichen Instrumenten zugeordnet. 
2 Wir ordnen diese Instrumente – obwohl nicht marktwirtschaftliche Instrumente im üblichen Sinne – hier zu, weil ihr grundlegender Wirkmechanismus aus der Perspektive der Zielgruppe derselbe ist wie bei den anderen ökonomischen Instrumenten 
 
Abb. 6: Instrumententypologie nach Kaufmann-Hayoz et al. (2001, S. 42f).. 
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4.2. Typologie von Mosler & Tobias (2007) 
Mosler & Tobias (2007) monieren bezogen auf alle hier dargestellten Typologien, dass "diese 
von den angewendeten Techniken und nicht von den damit zu lösenden Probleme " ausgehen 
(Mosler & Tobias, 2007, S. 40). Dies trifft auf die Typologie von Kaufmann-Hayoz et al. 
(2001) nur begrenzt zu, weil das Hauptkriterium für die Einteilung der Instrumente gerade 
die unterschiedlichen Wirkungsprinzipien sind. Konsequenterweise sind diese in Kaufmann-
Hayoz et al. (2001) auch beschrieben. 
Trotzdem scheint die Typologie von Mosler & Tobias (2007, vgl. Abbildung 7) für die 
Zwecke von Energieforschung Stadt Zürich besser geeignet zu sein. Erstens beschränken sich 
Mosler & Tobias (2007) auf Instrumente, welche bei Einzelpersonen ihre Wirkung entfalten 
können. Infolgedessen sind beispielsweise Instrumente wie Emissionsbegrenzungen mittels 
technischer Vorschriften für Produkte oder Produktestandards, welche in Kaufmann-Hayoz et 
al. (2001) berücksichtigt sind, ausgeklammert. 
Zweitens basiert die Typologie von Mosler & Tobias (2007) auf dem im Kapitel 'Sozialpsy-
chologische Grundlagen' dargestellten Modell, welches darauf basiert, dass eine Verhaltens-
weise nur ausgeführt wird, wenn eine Person dies will, kann und letztlich auch tut. In den 
Worten von Mosler & Tobias (2007): 
"Dieses Modell postuliert, dass ein Verhalten nur dann ausgeführt wird, wenn das Verhalten 
überhaupt möglich und bekannt ist sowie als Option betrachtet wird [Können, Anm. d. Autors], 
die Präferenz für das Verhalten höher ist als für konkurrierende Verhalten [Wollen, Anm. d. Au-
tors], und die Person sich im entscheidenden Moment an die Verhaltensoption erinnert und die 
an sich genügend hohe Verhaltenspräferenz in diesem Moment überhaupt wirkt [Tun, Anm. d. 
Autors]." Mosler & Tobias (2007, S. 41) 
Die Typologie von Mosler & Tobias (2007) ist in Abbildung 7 dargestellt. Sie unterscheidet 
auf der obersten Ebene zwischen verhaltenserzeugenden und verhaltensfördernden Instru-
menten (bei Mosler & Tobias (2007) als 'Techniken' bezeichnet).  
• Verhaltenserzeugend ist ein Instrument einerseits dann, wenn es entweder Rahmenbe-
dingungen ändert, welche bestimmte Verhaltensweisen ermöglicht oder erzwingt. 
Diese Instrumente sind unter dem Begriff 'strukturfokussierte Techniken' subsum-
miert und entsprechen Instrumenten, welche beim Können ansetzen.  
Andererseits sind Instrumente verhaltenserzeugend, wenn sie zum Ziel haben, die 
Motivation zu stärken, eine bestimmte Verhaltensweise – gegebenenfalls anstelle ei-
ner anderen Verhaltensweise – auszuführen. Damit setzen diese Instrumente beim 
Wollen an. Diese Instrumente sind unter dem Begriff personenfokussierte Instrumente 
zusammengefasst.  
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• Verhaltensfördernde Instrumente gehen davon aus, dass Personen eine Verhaltens-
weise ausführen wollen und können, dies aber nicht tun. Mögliche Gründe dafür sind 
gemäss Mosler & Tobias (2007) Vergessen, Gewohnheiten, situative Normen, Disso-
nanzen (vgl. Kapitel 2.5.2 Dissonanzeffekte). Instrumente, welche diese Gründe zu 
entschärfen versuchen, sind unter den situationsfokussierten Techniken subsummiert.  
Zusätzlich sind unter den verhaltensfördernden Instrumenten auch Instrumente aufge-
listet, welche zum Ziel haben, dass nicht nur einzelne Personen isoliert voneinander 
ihr Verhalten ändern, sondern "genügend viele Individuen genügend stark ihr Verhal-
ten ändern" (Mosler & Tobias, 2007. S. 44). Solche Instrumenten sind unter dem Be-
griff verbreitungsfokussierte Techniken aufgelistet. 
Mittels verbreitungsfokussierter Instrumente wird gem. den Autoren versucht, drei Schwie-
rigkeiten zu entschärfen, wenn es darum geht, genügend viele Individuen zu Verhaltensände-
rungen zu bewegen: Erstens müssen möglichst alle Personen der Zielpopulation erreichbar 
sein, was mittels spezifischer Diffusionsinstrumenten erleichtert werden kann.  
Zweitens können Diffusionsinstrumente Schwierigkeiten entschärfen, welche durch die ge-
genseitige Interdependenz des Verhaltens entstehen (vgl. Kapitel 2.3.2 Soziale Dilemmata).  
Drittens kann ein Instrument im Durchschnitt zwar als adäquat erscheinen. Wenn jedoch in 
der Zielpopulation eine grosse Heterogenität besteht, kann es sein, dass das Instrument bei 
jedem einzelnen Individuum scheitert. Wird beispielsweise auf den Preis fokussiert, weil sich 
im Populationsschnitt der Preis als wichtigstes Kriterium für den Kauf eines bestimmten Pro-
dukts erwies, so kann trotzdem bei einer überwiegenden Mehrheit der Individuen ein anderes 
Kriterium als der Preis das wichtigste Kriterium sein (vgl. Scheibehenne et al., 2007). 
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Abb. 7: Instrumententypologie gemäss Mosler & Tobias (2007, S. 42). Instrumente mit roten Punkten werden in der Tabelle 10 erklärt.  
  130 
 
In der Abbildung 7 sind alle Interventionsinstrumente dargestellt. Einzelne Begriffe, welche 
in dieser Zusammenstellung erwartet würden, sind in der Abbildung nicht enthalten. Allen 
voran ist die Beratung darin nicht enthalten. Der Grund ist darin zu finden, dass eine Bera-
tung kein Instrument, sondern eine Massnahme darstellt. Eine Beratung beinhaltet typischer-
weise ein verbreitungsfokussiertes Instrument (z.B. persönlicher Kontakt) und ein in der Re-
gel ein personenfokussiertes Instrument (z.B. Wissensvermittlung). Eine Beratung kann je-
doch verschiedene und mehrere Instrumente kombinieren. Beispielsweise kann persuasive 
Überzeugung mit Wissensvermittlung und Erinnerungshilfen kombiniert werden. Die Stärke 
der persönlichen Beratung liegt gerade darin, dass je nach Zielperson situativ andere Instru-
ment eingesetzt werden können. 
Foot-in-the-door Technik ist ein ebenfalls nicht als eigenständiges Instrument sondern als 
eine Abfolge von Einsätzen eines oder mehrerer Instrumente zu sehen (Mosler & Gutscher, 
1998). Bei der Foot-in-the-door Technik werden in einer ersten Interventionsphase von der 
Zielperson kleine Anpassungen verlangt. Sind diese erfolgt, so wird in einer nächsten Phase 
die Anpassungsleistung erhöht. Diese Technik funktioniert psychologisch über die Motivati-
on, vor sich selbst glaubwürdig zu sein und konsistent zu erscheinen (Mosler & Gutscher, 
1998; Katzev & Johnson, 1983). Beispielsweise kann in einem ersten Schritt die Einsparung 
von 10 Autokilometern pro Woche propagiert werden. In nachfolgenden Schritten wird die 
Anzahl einzusparender Kilometer sukzessive erhöht. 
 
Tab. 10: Erläuterungen der Instrumente, welche nicht selbsterklärend sind. MG98 = in Mosler & 
Gutscher (1998) erwähnt. VO = in Mosler & Gutscher (1998) als verhaltensorientiertes Instrument 
klassifiziert. KO = in Mosler & Gutscher (1998) als kognitionsorientiertes Instrument erwähnt. Wenn 
nicht anders angegeben, sind alle Instrumente in Mosler & Tobias (2007) enthalten. Ein Schräg-
strich bedeutet, dass diese Begriffe in der Literatur synonym verwendet werden.  
Instrument Kurzbeschreibung MG98 
Erinnerungshilfen/ 
Prompts/Hinweisreize  
Träger von Botschaften wie Schilder oder Aufkleber am Ort des Handelns 
mit der Aufforderung das gewünschte Verhalten auszuführen 
VO 
Selbst- oder Fremd-
Feedback 
Rückmeldung über eine ausgeführte Handlung und/oder deren Ergebnisse 
mittels Information von Aussen oder von sich selbst z.B. mittels Selbstpro-
tokollen 
VO 
Anreize/Belohnung 
oder Bestrafung 
Finanzielle oder anderweitige, auch soziale Belohnung für durchgeführte 
Handlungen oder Handlungsergebnisse 
VO 
Wettbewerb Grundsätzlich gleiches Prinzip wie bei Belohnungen, es wird aber nur eine 
bestimmte Anzahl Personen belohnt, und zwar jene, welche eine Verhalten-
sweise als erste ausführen, resp. ein bestimmtes Handlungsergebnis als 
erste erreicht haben. 
In diese Sparte gehören auch Lotterien, welche von Mosler & Gutscher 
(1998) separate genannt wurden. 
VO 
Selbst-Zielsetzung Personen werden gebeten, sich selber ein bestimmtes Verhaltensziel zu 
setzen 
KO 
  131 
Tab. 10: Erläuterungen der Instrumente, welche nicht selbsterklärend sind. MG98 = in Mosler & 
Gutscher (1998) erwähnt. VO = in Mosler & Gutscher (1998) als verhaltensorientiertes Instrument 
klassifiziert. KO = in Mosler & Gutscher (1998) als kognitionsorientiertes Instrument erwähnt. Wenn 
nicht anders angegeben, sind alle Instrumente in Mosler & Tobias (2007) enthalten. Ein Schräg-
strich bedeutet, dass diese Begriffe in der Literatur synonym verwendet werden.  
Instrument Kurzbeschreibung MG98 
Private Selbstver-
pflichtung 
Zeitlich beschränkte freiwillige Verpflichtung, eine bestimmte Verhalten-
sweise auszuführen, ohne dass dies anderen Personen bekannt gemacht 
wird. 
KO 
Öffentliche 
Selbstverpflichtung 
Analog zur privaten Selbstverpflichtung, aber mit öffentlicher Bekanntma-
chung der Verpflichtung via Namenslisten oder ähnlich 
KO 
Modelle/Vorbilder/ 
Block Leader 
Eine Modellperson zeigt ein bestimmtes Verhalten, was der Öffentlichkeit 
via Medien sichtbar gemacht wird 
KO 
Argumentative Per-
suasion/Überzeugung 
Ein Kommunikator, meist mit einem relativ hohen Status, vermittelt Argu-
mente für ein gewünschtes Verhalten 
KO 
Hervorheben sozialer 
Normvorgaben 
Hinweis darauf, dass ein bestimmte (gewünschte) Verhaltensweise in einer 
spezifischen Umgebung als normal gilt. auf Kleber, Schilder etc. 
KO 
Hervorrufen von 
Spannungszuständen 
Konfrontation einer Person mit einstellungs- oder wertdissonanten Verhal-
tensweisen resp. umgekehrt. 
 
Alle-oder-Niemand-
Verträge 
Vertragliche Zusicherung an ein Individuum, dass X andere Personen die 
Verhaltensweise auch zeigen werden, wenn das Individuum sich ebenfalls 
so verhält. Kaskadeartige Verbreitung. 
 
Kollektive Aktionen Aufruf zu oder Organisation von punktuellen oder zeitüberdauernden Verhal-
tensweisen aufgrund eines gemeinschaftlich geteilten Grundprinzips 
 
Affektive Persuasion Überzeugung durch die Vermittlung von Emotionen und Gefühlen  
Foot-in-the-door Tech-
nika 
Bitte um eine Verhaltensweise, welche einfach und ohne grosse Folgen 
gezeigt werden kann, um nachher schrittweise um eine schwierigere Verhal-
tensweisen zu bitten 
KO 
Beratungb Beratung ist nicht in der Übersicht, weil dies eine Massnahme ist, welche 
verschiedene Instrumente miteinander kombinieren kann (z.B. Feedback, 
Fremdzielsetzung, Wissensvermittlung, Persuasion etc.). 
 
a Kein eigenständiges Instrument. Es ist hier dargestellt, weil es in Mosler & Gutscher (1998) aufgenommen 
wurde und ein interessanter Ansatz für die Kombination von Instrumenten ist. 
b Kein eigenständiges Instrument. Hier erwähnt, weil der Begriff 'Beratung' oft im Sinne eines Instruments ver-
wendet wird. 
 
 
 
 
4.3. Fazit und Schlussfolgerungen 
In diesem Kapitel wurde aufgezeigt, dass eine Vielzahl von Interventionsmöglichkeiten be-
stehen, welche je nach ihrer prinzipiellen Wirkungsweise in unterschiedliche Typen eingeteilt 
werden können.  
In der Regel werden bei Massnahmen verschiedene Instrumente kombiniert. Aus der Ausle-
geordnung lässt sich ableiten, welche Instrumente unter welchen Bedingungen miteinander 
kombiniert werden sollen. Besteht beispielsweise die Annahme, dass die Möglichkeiten, eine 
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Verhaltensweise ausführen zu können vorhanden sind, aber kaum jemand sie ausführt, ob-
wohl Teile der Zielpopulation ihre Bereitschaft dazu kundgetan hat, so empfiehlt es sich per-
sonenfokussierte mit situationsfokussierten Instrumenten gemäss der Typologie von Mosler 
& Tobias (2007) zu kombinieren. Erstere sollen die Motivation bei jenem Teil der Population 
fördern, welche eine solche noch nicht kundgetan haben. Letztere sollen es Personen erleich-
tern, ihre Absicht in die Tat umzusetzen, welche welche ihre Absicht kundgetan haben. 
Aufgrund dessen, dass die Umweltproblematik grundsätzlich ein soziales Dilemma darstellt, 
wird empfohlen, den verbreitungsfokussierten Instrumenten ein besonderes Augenmerk zu 
schenken. Das – auch im FP-1.5 Bevölkerungsbeitrag – häufig gehörte Argument, dass 'zu-
erst die anderen sich ändern sollen', dürfte mit Instrumenten wie beispielsweise Alle-oder-
Niemand-Verträgen deutlich entschärft werden können. 
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5. Wohnen 
5.1. Einleitung 
Die wissenschaftliche Erforschung von Instrumenten zur Senkung des Energieverbrauchs hat 
ihre Wurzeln in den 70er und 80er Jahren. Aufgrund einer regen Forschungstätigkeit zur em-
pirischen Überprüfung von Instrumenten zur Förderung eines sparsamen Energieverbrauchs 
wurden auch ältere Studien vor 1990 in die Auswertung eingeschlossen. Aber auch in den 
letzten 15 Jahren (1995-2011) wurde eine Reihe von Studien publiziert, welche Interventio-
nen zum Energieverbrauch anhand des realen Wasser-, Strom- und Gasverbrauchs auf ihre 
Wirksamkeit überprüfen. Der Grossteil der dargestellten Studienergebnisse bezieht sich auf 
Feldstudien mit Zielgruppe Privathaushalte oder Einzelpersonen. Ob es sich dabei um Miet-
wohnungen, Miethäuser oder Eigentumswohnungen- oder Häuser handelt, wird nicht ausge-
wiesen. 
Neben einer Reihe von Einzelstudien liegen auch einige Metastudien vor, welche einen sehr 
guten Überblick über bisherige Befunde geben (Dwyer et al., 1993, Abrahamse et al., 2005, 
Osbaldiston et al., 2011). 
In den nächsten Kapiteln werden die Ergebnisse der Interventionsstudien zum Energie- und 
Wasserverbrauch nach drei Verhaltensbereichen gegliedert dargestellt: Strom, Wärme und 
Wasser. Die Studien decken zwar vielfältige Verhaltensweisen in den drei Verhaltensberei-
chen ab, es liegen jedoch nicht Studien zu allen Verhaltensweisen vor, so ist beispielsweise 
der Kauf von energieeffizienten Geräten oder der Umzug in eine kleinere Wohnung nicht 
behandelt.  
Die Ergebnisse der Feldstudien sind innerhalb der drei Verhaltensbereiche jeweils nach In-
strumenten gegliedert zusammengefasst. Am Ende dieser Abschnitte wird jeweils ein Zwi-
schenfazit gezogen. Schlussfolgerungen zum Einsatz der Interventionsmassnahmen stehen 
am Ende des jeweiligen Verhaltensbereichs. Ein Gesamtfazit mit Schlussfolgerungen für alle 
Bereiche wird im letzten Kapitel gezogen. 
Die Ergebnisdarstellung orientiert sich an der Instrumententypologie, die im Kapitel 4 erör-
tert und abgebildet ist. Da die Instrumente und ihre Wirkungsweise im Kapitel 4 ausführlich 
beschrieben sind, liegt in den folgenden Abschnitten der Fokus auf Ergebnissen der Interven-
tionsstudien und Potentialen für die Reduktion des Energie- bzw. Wasserverbrauchs. Dabei 
kann die jeweils erreichte Reduktion nicht immer quantifiziert werden, weil in den Studien 
teilweise nur berichtet wurde, ob die Reduktion gegenüber der Vergleichsgruppe statistisch 
signifikant war, oder nicht. 
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5.2. Wohnen: Strom 
Bei Interventionen im Bereich Stromsparen liegt der Fokus der letzten Jahre vor Allem auf 
technischen Optimierungen durch die Produktion und Verbreitung energieeffizienterer Gerä-
te. Die Installation von Smart Metern erweist sich als erfolgversprechend und hat eine Rück-
meldung des Stromverbrauchs an Endkunden/innen erleichtert. Ergebnisse empirischer Stu-
dien zum Instrument Feedback sind im Abschnitt 5.2.4 angeführt. Darüber hinaus gibt es eine 
Reihe anderer Instrumente wie Information, Selbstverpflichtung, Zielsetzung, Anreize, Foot-
in-the-door Technik, Modelle und Hinweisreize, welche zur Reduzierung des Stromver-
brauchs in Haushalten eingesetzt werden können und in wissenschaftlichen Studien erprobt 
wurden. Die Ergebnisse zu den einzelnen Instrumenten sind nachfolgend zusammen gefasst. 
 
 
 
5.2.1. Informationsvermittlung 
Insbesondere in den 80er und 90er Jahren wurde die Vermittlung von Informationen als Ein-
zelinstrument zur Reduzierung des Stromverbrauchs in Haushalten überprüft. Informationen 
können medial vermittelt werden oder in Workshops partizipativ erarbeitet werden. Eine wei-
tere Möglichkeit Informationen zum Energieverbrauch zu vermitteln, besteht in persönlichen 
Energieaudits die entweder vor Ort, im Haushalt stattfinden oder in Beratungsstellen durch-
geführt werden.  
Insgesamt lässt sich festhalten, dass durch Information zwar die Determinanten von Strom-
sparverhalten, zum einen eine positive Einstellung20 zum Energiesparen und zum anderen 
eine gute Wissensbasis zur Umsetzung von Energiesparverhalten, positiv beeinflusst werden, 
die Vermittlung von Informationen jedoch keine hinreichende Bedingung für dauerhaftes 
Stromsparverhalten ist (Mack, 2007).  
Geller (1981) prüfte in einer amerikanischen Studie die Wirkung von Workshops auf Ener-
giesparverhalten. Der dreistündige Workshop bestand aus Vorträgen, Diskussionen und De-
monstrationen zu energiesparenden Verhaltensweisen. Zusätzlich bekamen die Teilneh-
mer/innen ein 50-seitges Dokument mit diversen Informationsmaterialien. Eine Follow-up 
Erhebung bei 40 Workshop-Teilnehmer/innen und 40 Teilnehmer/innen, die an keinem 
Workshop teilgenommen hatten, zeigten sich keine verhaltensbezogenen Unterschiede, ob-
wohl sich in Folge des Workshops die Einstellung zum Energiesparverhalten und die Intenti-
on zur Verhaltensänderung verbesserten. Die Kluft zwischen „Wollen" und „Umsetzten" 
                                                
20 Einstellung ist im Sinne der Theory of planned behavior die Summe der Produkte aus Erwartung x Wert von 
Handlungskonsequenzen 
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blieb bestehen, der Autor kommt zum Schluss, dass Workshops nur in Kombination mit an-
deren Instrumenten zu Verhaltensänderungen führen (Geller, 1981).  
In den Niederlanden wurde in den 90er Jahren eine Medienkampagne zum Thema Klima-
wandel im Auftrag der Regierung durchgeführt. Als Folge der Kampagne nahm das Wissen 
zum Thema Klimawandel zu. Die Bereitschaft, sich energiesparend zu verhalten, nahm je-
doch nur bei jenen Personen zu, die sich schon vorher umweltschonend verhielten (Staats et 
al., 1996). 
Massgeschneiderte Informationen vor Ort in Form von Energieaudits zeigen in mehreren 
Studien Wirkung auf den Energieverbrauch (Abrahamse et al., 2005). Winett et al. (1982-
1983) berichten in einer Studie von 21% Reduktion des Elektrizitätsverbrauchs21 bei Perso-
nen, die massgeschneiderte Informationen zum Stromverbrauch von Klimaanlagen erhielten.  
 
Fazit 
Die Vermittlung von Wissen ist eine hilfreiche, aber keine hinreichende Strategie zur Reduk-
tion des Stromverbrauchs in Haushalten. Positive Effekte sind am ehesten bei massgeschnei-
derten persönlichen Informationen in Form von Energieaudits zu erwarten. Je allgemeiner 
und unpersönlicher die Informationen sind, desto eher zeigen sich Effekte nur bei jenen Per-
sonen, die sich vorher schon umweltfreundlich verhielten bzw. desto wahrscheinlicher wir-
ken sich die Informationen ausschliesslich auf verhaltensvorgelagerte Faktoren wie Wissen 
und Einstellungen aus. 
 
 
 
5.2.2. Selbstverpflichtung 
Eine Selbstverpflichtung zur Verhaltensänderung kann in mündlicher oder schriftlicher Form 
gemacht werden. Es handelt sich um eine freiwillige Verpflichtung, die mit einem konkreten 
Ziel verknüpft sein kann (zum Beispiel: Reduktion des Stromverbrauchs um 10%). Weil die 
Menschen nach Möglichkeit danach trachten, selbst gesteckte Ziele auch zu erreichen, haben 
persönlich geäusserte Verpflichtungen einen stärkere Wirkung auf das Verhalten als Appelle 
von aussen (Homburg & Matthies, 1998).  
Selbstverpflichtungen erfolgten in den betrachteten Studien meist zusammen mit der Festle-
gung eines konkreten Ziels und Strategien der Wissensvermittlung, um sicher zu stellen, dass 
                                                
21 Bei der Angabe prozentualer Reduktionszahlen handelt es sich in der Regel um kontrollgruppenbereinigte 
Werte, wenn sich die Einsparungen auf frühere Verbrauchsperioden beziehen, wird dies auch so ausgewiesen. 
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die Personen auch über das nötige Problem- und Handlungswissen verfügen, um der Ver-
pflichtung gerecht zu werden. 
In einer Studie von Pallak & Cummings (1976) stimmte eine Gruppe von Teilnehmer/innen 
einer öffentlichen Selbstverpflichtung zu. Die Person wurde in einer lokalen Zeitschrift in 
Zusammenhang mit der Absicht, Strom zu sparen, namentlich genannt. Eine andere Gruppe 
verpflichtete sich gegenüber dem Studienleiter, Strom zu sparen. Bei der Gruppe mit öffentli-
cher Selbstverpflichtung zeigte sich ein niedrigerer Stromverbrauch als bei jenen Studienteil-
nehmer/innen, welche die Verpflichtung nur dem Studienleiter gaben, diese also nicht öffent-
lich machten. Dieser Effekt konnte auch noch sechs Monate nach der Intervention nachge-
wiesen werden. Abrahamse et al. (2005) schliessen aus dem Ergebnis der Studie, dass Selbst-
verpflichtung eine wirksame Strategie für die Reduzierung des Stromverbrauchs in Haushal-
ten mit kurzfristiger und langfristiger Wirkung ist.  
 
Fazit 
Selbstverpflichtung zum Energiesparen macht energieeffizientes Verhalten wahrscheinlich 
und führt nicht nur zu kurz- sondern auch zu lang anhaltenden Verhaltenswirkungen. Selbst-
verpflichtung sollte in jedem Fall mit Zielsetzungen und wenn möglich mit Informationsin-
strumenten kombiniert werden.  
 
 
 
5.2.3. Zielsetzung 
Die Vorgabe von konkreten Zielen hinsichtlich der Reduktion des Stromverbrauchs kann 
entweder von Seiten der Studienleiter/innen (Fremd-Zielsetzung) erfolgen, oder von Teil-
nehmer/innen selbst vollzogen werden (Selbst-Zielsetzung). 
Eine Studie von Becker (1987) prüft die Wirksamkeit von niedrigen und hohen Fremd-
Zielvorgaben. Den Haushalten wurden konkrete Ziele vorgegeben, wie viel Strom sie einspa-
ren sollten. Die Ziele waren in einer Gruppe sehr leicht zu erreichen (Reduktion des Strom-
verbrauchs um 2%) und in der anderen Gruppe deutlich höher gesteckt (Reduktion des 
Stromverbrauchs um 20%). Diese beiden Gruppen wurden jeweils noch einmal geteilt. Die 
eine Hälfte der Gruppe erhielt jeweils gar kein Feedback zu ihrer Performance, die andere 
Hälfte bekam 3 Mal pro Woche ein Feedback zum Stand ihres Stromverbrauchs.  
Die durchschnittliche Einsparung des Stromverbrauchs lag bei 15.1% in der Gruppe mit 
20%-Ziel und häufigem Feedback. Die resultierenden Stromeinsparungen waren bei der 
Gruppe mit regelmässigem Feedback und hohem Ziel am höchsten und unterschieden sich 
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signifikant vom Stromverbrauch der Kontrollgruppe. In den anderen Gruppen zeigten sich 
keine signifikanten Unterschiede zur Kontrollgruppe. Aus den Ergebnissen lässt sich die 
Schlussfolgerung ziehen, dass einerseits eine Zielvorgabe von 2% einzusparendem Strom zu 
niedrig ist, andererseits bei höheren Zielvorgaben eine regelmässige Rückmeldung zum 
Stromverbrauch unerlässlich ist.  
Dass ein vorgegebenes Ziel im Grunde leicht zu erreichen ist, scheint wenig motivierend und 
ist deshalb als Argument für energieeffizientes Verhalten wenig brauchbar. Höhere aber er-
reichbare Ziele sind motivierender. Eine Studie zur Akzeptanz von Verhaltensmassnahmen 
zur Reduktion des Stromverbrauchs (Poortinga et al., 2003) kommt zu dem Schluss, dass es 
für Nutzer/innen nicht ausschlaggebend ist, wie viel Energie mit der veränderten Verhaltens-
weise eingespart werden kann. Verhaltensweisen zu ändern, die im Grunde nur wenig Strom 
verbrauchen, fällt nicht leichter. Wesentlicher scheint es, dass ein Verhalten mit geringen 
Komfortverlusten einhergeht (Poortinga et al., 2003).  
Dass Zielsetzung vor allem in Kombination mit Verhaltensrückmeldung günstig ist, belegt 
eine Laborstudie von McCalley et al. (2002). Studienteilnehmer/innen mit Zielsetzung und 
Verhaltensrückmeldung sparten mehr Strom bei der simulierten Textilwäsche (Laborversuch) 
als Teilnehmer/innen, die keine Rückmeldung zu ihrem Verhalten erhielten. Während Grup-
pen mit Feedback und Zielsetzung rund 20% Stromeinsparung erzielten, waren es bei der 
Gruppe mit Feedback ohne Zielsetzung rund 10%. Wenn die Ziele selbst bestimmt werden 
konnten, wurde 21.9% weniger Strom verbraucht. Bei fremdbestimmtem Ziel belief sich die 
Einsparung auf 19.5%. Es zeigte sich also, dass Feedback in Kombination mit selbstgesteck-
ten Zielen die höchsten Stromsparpotentiale mit sich bringt. 
Als signifikante Kontrollvariable galt die soziale Orientierung (vgl. Kapitel 2.3.2 Soziale 
Dilemmata) der Studienteilnehmer/innen. Jene Teilnehmer/innen, die sich eher an anderen 
orientieren (pro-socials) zeigen bei fremdbestimmten Zielen höhere Einsparungen, jene Teil-
nehmer/innen, die sich eher an ihren eigenen Vorstellungen orientieren (pro-selfs) reduzieren 
den Stromverbrauch stärker bei selbst festgelegten Zielen.  
 
Fazit: 
Das Setzen von Verhaltenszielen hat sich als wirksames Instrument zur Reduktion des 
Stromverbrauchs erwiesen. Dabei sind hohe Stromspar-Ziele wirksamer als niedriger Ziele. 
Selbstgesteckte Ziele führen tendenziell zu grösseren Einsparungen. Eine regelmässige 
Rückmeldung zum Stand der Reduktion ist für eine erfolgreiche Intervention praktisch zwin-
gend.  
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5.2.4. Feedback 
Das vorangehende Kapitel hat schon gezeigt, dass Verhaltensfeedback in Kombination mit 
einer Zielvorgabe eine interessante Massnahme ist. Dass Interventionen zur Verhaltensände-
rung Feedback mit einschliessen sollten, scheint auch unter dem Gesichtspunkt plausibel, als 
dass den meisten Personen ihr Stromverbrauch nicht bekannt ist.  
Es können unterschiedliche Inhalte von Feedback unterschieden werden:  
• Aktueller Verbrauch: Die Angabe kann in Kombination mit Zielsetzung ein Ansporn 
sein, den Verbrauch zu reduzieren. 
• Vergleichendes Feedback: Es erfolgt ein Vergleich mit einem ähnlichem Haushalt, 
zum Beispiel Nachbarn in einem Haushalt ähnlicher Grösse. Dies ermöglicht End-
kunden/innen den Vergleich, ob mehr oder weniger Strom als in einer Referenzgrup-
pe oder einem Vergleichshaushalt konsumiert wird. 
• Historische Vergleiche: Der Verbrauch wird im Vergleich zur Vorstudienphase oder 
im Vergleich zur selben Jahresperiode in früheren Jahren rückgemeldet. 
• Differenzierte Aufschlüsselung: Rückmeldung für einzelne Geräte 
• Aktueller Strompreis pro kWh 
• Aktuelle Kosten: Erlaubt die Abschätzung aktueller Kosten und ermöglicht entspre-
chende Anpassungen.  
• Ersparnis im Vergleich zu früheren Perioden: Als Zielwert kann ein Prozentsatz fest-
gelegt werden, der gegenüber früherer Zeiträume eingespart werden soll. 
• Umweltwirkung: Treibhausgasemissionen entsprechend dem Stromverbrauch sind 
angegeben, Umweltkosten und Konsequenzen des Stromverbrauchs werden auf diese 
Weise sichtbar gemacht. 
Abrahamse et al. (2005) geben einen detaillierten Überblick über Studien, welche verschie-
denen Feedbackformen auf ihre Wirksamkeit bzgl. des Stromsparverhaltens prüften. Die Au-
toren/innen kommen zu dem Hauptschluss, dass für die Wirkung auf Energiesparverhalten 
die Frequenz des Feedbacks ausschlaggebend ist. In den untersuchten Studien lagen die ma-
ximalen Stromeinsparungen in den Haushalten bei 13%. Die grössten Einsparungen wurden 
mit täglichem oder kontinuierlichem Feedback erreicht. Die nachfolgende Darstellung gibt 
einen Überblick über die verschiedenen Feedback-Frequenzen und deren Wirksamkeit. 
• Kontinuierliches Feedback zum Stromverbrauch via Monitordisplay führte in einer 
Studie von McClelland und Cook (1979-80) zu einer Reduktion des Elektrizitätsver-
brauchs um 12%. 
• Tägliches Feedback zum Verbrauch in schriftlicher Form führte zu einer Stromeinspa-
rung von bis zu 13%, wenn die Teilnehmer/innen aufgefordert wurden, den Strom-
zähler selbst abzulesen (Self Monitoring), wurde 7% weniger Strom verbraucht (Wi-
nett et al., 1979). 
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• Monatliches Feedback hat ein geringeres Energiesparpotential. In einer Studie von 
Hayes und Cone (1981) verbrauchten die Studienteilnehmer/innen mit monatlichem 
Feedback 4.7% weniger Strom als die Kontrollgruppe. Bei einer Weiterführung der 
Messung ohne Feedback zeigte sich, dass der Stromverbrauch in der Experimental-
gruppe wieder anstieg. Dies ist ein Hinweis dafür, dass kontinuierliches Feedback 
notwendig ist, damit Verhaltensänderungen dauerhaft beibehalten werden. 
 
Neben der Frequenz des Feedbacks stellt sich die Frage, ob eine Rückmeldung der eigenen 
Stromreduktion unter gleichzeitiger Bekanntgabe der Stromreduktion anderer Studienteil-
nehmenden (vergleichendes Feedback) eine höhere Reduktion zur Folge hat als ein Feedback 
ohne vergleichendes Element.  
Entsprechende Studien zeigten unterschiedliche Ergebnisse, je nach Stromverbrauch.  
Staats et al. (2004) evaluierten das 'EcoTeams-Program' in den Niederlanden. Gruppen (6 – 
10 Personen, die sich meist schon kennen, Nachbarn, Vereine oder Freunde) treffen sich da-
bei einmal im Monat über einen Zeitraum von 8 Monaten und diskutieren über umwelt-
freundliches Verhalten im Haushalt mithilfe eines Arbeitsbuchs. Dieses Buch behandelt 
sechs Verhaltensbereiche, eines davon ist Stromverbrauch, und liefert Hintergrundwissen und 
praktische Informationen zur Umsetzung von Energiesparverhalten. Die Gruppen tauschen 
sich über das Thema aus und erhalten vergleichendes Feedback zum persönlichen Stromver-
brauch in Bezug zu den anderen Teilnehmer/innen der Gruppe. Das Programm führte zu ei-
ner durchschnittlichen Reduktion des Stromverbrauchs um 5%. Interessanterweise zeigte sich 
nach zwei Jahren immer noch eine deutlich geringerer Stromverbrauch im Umfang von 8% 
im Vergleich zur Kontrollgruppe.  
 
Feedback mittels Smart Metering  
Eine Überblicksstudie von Stromback et al. (2011) prüft Potentiale und Limitationen von 
Feedback im Zusammenhang mit Smart Metering. Es wurden 74 Feedback-Studien mit ins-
gesamt 290.000 beteiligten Haushalten in Australien, Europa, Japan und den USA herange-
zogen. Die Mehrheit der europäischen Studien wurde in Grossbritannien durchgeführt. 
Die Autoren/innen unterscheiden unterschiedliche Feedbackkanäle: 
• In House Displays (IHD) sind üblicherweise an der Wand befestigt und liefern Echt-
zeit-Informationen über den Stromkonsum und weitere Daten, wie Erreichung tägli-
cher Zielsetzung (vom Kunden festgelegt, wie viel Energie er/sie verbrauchen möch-
te), aktuelle Strompreise sowie Informationen über den Verbrauch im letzten Monat. 
Manchmal ist auch die Möglichkeit eines vergleichenden Feedbacks vorgesehen 
(Nachbarn oder Nutzer mit ähnlichem Verbrauch) oder der gerätebezogene Verbrauch 
wird rückgemeldet. Die Standardanzeige ist immer sichtbar, weitere Anzeigen und 
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Rückmeldungen erfolgen über die Navigation. Mit IDH konnte der Stromverbrauch 
um durchschnittlich 8.68% reduziert werden. 
• Ambient Displays (AD) geben keine spezifischen Verbrauchsinformationen wie IHD. 
Stattdessen senden sie dem Endkunden ein Signal über den generellen Verbrauch 
und/oder über Änderungen des aktuellen Strompreises. 
• Homepages enthalten Informationen zum Stromverbrauch und weitere Daten, wie die 
• Erreichung täglicher Ziele, aktuelle Strompreise sowie Informationen über den Ver-
brauch im letzten Monat. Die Daten der Homepage basieren auf den Daten des Smart 
Meters. Je nachdem wie häufig Daten ausgetauscht werden, werden die Informationen 
alle 15 Minuten, jede Stunde oder jeden Tag aktualisiert.  
• Informative Rechnungen enthalten Informationen zum vergangenen Stromverbrauch 
und zusätzlich zum Beispiel den Verbrauch im Vergleich zu anderen Gebäuden. 
Stromrechnungen werden in der Schweiz üblicherweise quartalsweise ausgestellt. 
Der Vergleich zwischen unterschiedlichen Feedbackkanälen ergibt, dass die durchschnittlich 
höchsten Stromeinsparungen bei In House Displays (9%) erzielt werden. Aber auch Home-
pages und informative Rechnungen führen zu Stromeinsparungen dieser Grössenordnung. 
Werden ausschliesslich Ergebnisse aus Europa berücksichtig, so kann mit einer Reduzierung 
des Stromverbrauchs über den Feedbackkanal In House Display 10% des Stromverbrauchs 
reduziert werden, bei Feedback mittels informativer Rechnung 9% (Stromback et al., 2011).  
Hinsichtlich der Form des Feedbacks zeigte die Auswertung von Stromback et al. (2011), 
dass up-to-date Feedback und historische Vergleiche mit früheren Zeiträumen günstig sind. 
Der Vergleich mit Nachbarn erwies sich als wenig effektiv und hatte einen negativen Ein-
fluss auf den Stromverbrauch. Wie auch in anderen Überblicksartikeln angeführt (Abrahamse 
et al., 2005) erhöhte sich der Stromverbrauch nach komparativem Feedback, bei jenen Perso-
nen, die vorher einen niedrigeren Verbrauch als die Vergleichshaushalte haben. Die Au-
tor/innen führen dies darauf zurück, dass möglicherweise irrelevante Vergleiche betreffend 
Alter und Haushaltsgrösse der Vergleichshaushalte gezogen werden und formulieren die 
Empfehlung, dass auf vergleichendes Feedback für Haushalte mit niedrigem Verbrauch ganz 
verzichtet werden sollte. 
Die Zusammenstellung der Studien veranlassten Stromback et al. (2011) zu folgenden weite-
ren Empfehlungen betreffend der Gestaltung von Feedbackstudien: 
• Längere Pilotstudien führen zu einer besseren Generalisierbarkeit der Ergebnisse. Da 
es sich bei Smart Metern aus Sicht der teilnehmenden Haushaltsmitglieder um eine 
neue Technologie handelt, ist es denkbar, dass die Resultate aufgrund des anfängli-
chen Interesses in den ersten Monaten hoch sind und dann wieder abflachen. Um zu 
prüfen ob sich neue Gewohnheiten entwickelt haben und die Stromeinsparungen dau-
erhaft sind, empfehlen die Autor/innen eine Überprüfung über einen längeren Zeit-
raum. 
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• Die regelmässige Interaktion mit den Teilnehmenden wird als günstige Rahmenbe-
dingung für den Erfolg der Studien hervorgehoben. Wenn Forscher/innen vor und 
während der Rollout-Phase Interviews mit den Teilnehmer/innen führen, bleiben die-
se motiviert und interessiert. Bei Interventionsstudien, in denen Interviews mit Teil-
nehmern/innen durchgeführt wurden, waren die Effekte auf das Energiesparverhalten 
grösser. 
 
Fazit 
Die Frequenz der Verhaltensrückmeldung ist für die Reduktion des Stromverbrauchs aus-
schlaggebend, je höher die Frequenz, desto mehr Stromeinsparungen können mittels Feed-
back erzielt werden. Es ist für die Planung einer Interventionsstudie wichtig, zwischen Haus-
halten mit niedrigem und hohem Stromverbrauch zu differenzieren. Bei Haushalten mit nied-
rigem Verbrauch ist komparatives Feedback kontraproduktiv. EcoTeams, welche neben 
Feedback auch den Austausch in der Gruppe verfolgen, erweisen sich als erfolgsverspre-
chend. 
 
 
 
5.2.5. Anreize 
Monetäre Belohnung ist einen Anreiz für Stromsparen im Haushalt. Abrahamse et al. (2005) 
betonen jedoch, dass Belohnungen in Form von Geld zwar auf den Energieverbrauch wirken, 
die Verhaltensänderungen jedoch oft nur von kurzer Dauer sind. 
Eine niedrige Stromrechnung kann als Anreiz dienen, Strom zu sparen. Variable Tarife kön-
nen deshalb einen Anreiz zur Reduzierung des Stromverbrauchs darstellen. 
In einer aktuellen Übersichtsarbeit haben Stromberg et al. (2011) Studien zu variablen Tari-
fen mit insgesamt 340 Versuchsgruppen und insgesamt 158.000 Endkunden/innen ausgewer-
tet. Zur Einordung der Stromsparpotentiale mittels variabler Tarife folgt eine kurze Darstel-
lung der verschiedenen Tarifmodelle:  
TOU	  (time	  of	  use)	  
• Es handelt sich um einen finanziellen Anreiz, Strom zu beziehen wenn der Konsum 
geringer ist. Die Preise sind während der Spitzenlastzeiten höher (während der Ar-
beitsstunden) und niedriger am restlichen Tag. Es gibt eine lange Phase oder zwei 
kürzere Spitzenlastperioden pro Tag. Entweder gibt es zwei Preise (Spitzenzeit und 
Nicht-Spitzenzeit) oder drei (Spitzenzeit, Teilspitzenzeiten und Nicht-Spitzenzeiten). 
Endkunden/innen wissen über die Perioden Bescheid. 
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• Ziel ist es, die Nachfrage in Spitzenlastzeiten zu reduzieren um Investitionen in neue 
Produktionskapazitäten zu vermeiden aber auch Kostenwahrheit für Zurverfügung-
stellung von Strom zu unterschiedlichen Tageszeiten herzustellen. 
• Für Endkunden/innen bedeutet es eine Verlagerung von Haushaltsaktivitäten auf 
Nicht-Spitzenlastzeiten (Waschen, Geschirrspüler, Heizung, Klimaanlage etc.) 
• Durch Smart Meter Technologien oder Automation (Wasser heizen, Heizung etc.) er-
folgt Feedback über Stromverbrauch und Preis. 
• Anreiz: Niedrigere Stromrechnung 
CPP (critical peak pricing) 
• Höhere Strompreise während Spitzenlastzeiten aufgrund erhöhten Konsums oder die 
Stabilität des Systems nicht gewährleistet ist. Es gilt hingegen ein niedrigerer Preis zu 
Nicht-Spitzenzeiten. Es gibt eine Vereinbarung über die Anzahl und Dauer der kriti-
schen Perioden mit dem Endkunden. Endkunden/innen werden am Vortag informiert, 
ob der nächste Tag ein kritischer Tag ist.  
CPR	  (cirtical	  peak	  rebate)	  
• Das Gegenteil von CPP, Endkunden werden bezahlt für den Anteil eingesparter Ener-
gie in Spitzenlastzeiten. Endkunden können nur profitieren. CPR können mit TOU 
Tarifen kombiniert werden, Endkunden werden über kritische Tage informiert.  
• Ziel: Nachfrage während Spitzenstunden verringern. Kostenwahrheit für Zurverfü-
gungstellung von Strom zu unterschiedlichen Tageszeiten. 
• Für Endkunden/innen bedeutet es das Abstellen von Geräten während kritischer Peri-
oden (Waschen, Geschirrspüler, Heizung, Klimaanlage etc.). 
• Wie: durch Smart Meter Technologien oder Automation (Wasser heizen, Heizung 
etc.), Feedback über Stromverbrauch und Preis. Benachrichtigung über kritische Peri-
oden. 
• Anreiz: Niedrigere Stromrechnung aufgrund Verlagerung von Haushaltsaktivitäten 
auf Nicht-Spitzenzeiten und Bezahlung für Reduzierung des Stromverbrauchs.  
RTP	  (Real-­Time-­Pricing)	  
• Preis für Elektrizität ist an den aktuellen Marktpreis gekoppelt. Dies führt ohne Feed-
back natürlich zu keiner Reduktion des Verbrauchs. Preise ändern sich nur in gerin-
gem Mass von Tag zu Tag, deshalb werden Endkunden/innen informiert, wenn der 
Preis eine bestimmte Marke übersteigt, Marke wird von Endkunden/innen im Voraus 
festgelegt. In Norwegen und Schweden ist dieser Tarif verbreitet.  
• Ziel: Nachfrage während Hochpreisperioden verringern. Kostenwahrheit für Zurver-
fügungstellung von Strom zu unterschiedlichen Tageszeiten. Vermeidung von Investi-
tionskosten zum Ausbau von Kapazitäten. 
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• Für Endkunden/innen bedeutet es, Geräte während kritischer Perioden abzustellen 
(Waschen, Geschirrspüler, Heizung, Klimaanlage etc.) und eine zeitliche Verlagerung 
von Aktivitäten.  
• Wie: durch Smart Meter Technologien oder Automation (Wasser heizen, Heizung 
etc.), Feedback über Stromverbrauch und Preis. Benachrichtigung über Hochpreispe-
rioden. 
• Anreiz: Niedrigere Stromrechnung 
 
Die Auswertung der Pilotversuche und Studien ergab eine durchschnittliche Reduktion des 
Stromverbrauchs aufgrund Time of Use Tarifen von 5% und bei Real Time Pricing von 12%. 
Welche finanziellen Anreize, also Einsparungen sind zu erwarten? Mittels Real Time Pricing 
reduzierten sich die Kosten für Strom für die Endverbraucher/innen durchschnittlich um 
13%. Mit Critical Peak Pricing können Einsparungen von durchschnittlich 6% erzielt werden. 
Time of Use Tarife führten zu 5% niedrigerer Stromrechnung und der Cirtical Peak Rebate 
Tarif zu 3% Einsparungen. 
 
Fazit:  
Variable Tarife können einen Anreiz zur Verhaltensänderung darstellen und in Kombination 
mit Feedback und Zielsetzung zu einer Reduktion des Stromverbrauchs und eine zeitlichen 
Verlagerung stromverbrauchender Haushaltsaktivitäten führen. 
 
 
 
5.2.6. Foot-in-the-door Technik 
Mithilfe der „Foot-in-the-door" Technik wird das Ziel verfolgt, nach Erfüllung einer einfa-
chen Vorgabe, zum Beispiel durch die Teilnahme an einer Befragung zum Stromsparen auch 
weitere Vorgaben zu erfüllen. In einer Studie von Katzev und Johnson (1993) wurde diese 
Form der Intervention eingesetzt. Teilnehmer/innen wurden jeweils gebeten, 10% Strom ein-
zusparen. In einer Gruppe erfolgte vorher die Aufgabe, einen Fragebogen zum Thema auszu-
füllen. Haushalte in der Foot-in-the-door Bedingung zeigten die höheren Stromeinsparungen, 
wenn auch erst nach einer 12-wöchigen follow-up Periode. 
Auch in einer Studie von Mack (2007), die eine psychologische Intervention zum Energie-
sparen in einer energieeffizienten Wohnsiedlung einsetzte wird der Vorteil des Vorgehens 
betont. Hat man erst einen Fuss in der Türe, können Lerneffekte genutzt werden, die Teil-
nehmer/innen sind offen für weitere Anliegen und motiviert, sich weiterhin konsistent zu 
verhalten.  
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Osbaldiston et al. (2011) ordnen die Foot-in-the-door Technik unter den Massnahmen ein, die 
kognitive Dissonanz erzeugen und zählt sie zu den wirksamsten Instrumenten, um Verhal-
tensänderungen hin zu umweltfreundlichem Verhalten zu bewirken. 
Eine neuere Studie von McCalley et al. (2011) prüfte in einem Laborversuch mittels Simula-
tion von Waschgängen die Hypothese, ob die Anwendung der Foot-in-the-door Technik in 
Kombination mit dem Instrument Zielsetzung der Wirkung des Instruments Zielsetzung 
übererlegen ist. In der Foot-in-the-door Bedingung wurden die Teilnehmer/innen gebeten, 
einen Fragebogen zum Haushaltsverhalten auszufüllen, der ihnen 2 Wochen nach dem Ver-
such postalisch zugestellt wurde. In der Tat waren die Einsparungen in der Zielsetzungsbe-
dingung ohne Foot-in-the-door Technik höher. Die Autoren kommen zu dem Schluss, dass 
sich das übergeordnete Ziel, der Anfrage des Studienleiters, einen Fragebogen zu beantwor-
ten, entgegen zu kommen die Aufmerksamkeit von den Zielvorgaben bezüglich Stromeinspa-
rungen ablenkte. Da es sich um einen Laborversuch handelt und die Zielvorgaben durch eine 
zeitliche Überlagerung gekennzeichnet sind ist es schwierig, Schlussfolgerungen für die An-
wendung der Foot-in-the-door Technik im realen Setting zu ziehen. 
 
Fazit 
Die Foot-in-the-door Technik ist erfolgversprechend um Teilnehmer/innen für strom-
sparendes Verhalten zu motivieren. Es sollten jedoch konkurrenzierenden Zielvorgaben ver-
mieden werden. 
 
 
 
5.2.7. Modelle 
Lernen am Modell (Bandura, 1977) ist das Prinzip, das hinter dem Versuch steht, anhand 
sozialer Modelle energieeffizientes Verhalten zu fördern. Bei diesem Instrument handelt es 
sich um eine Technik der Wissensvermittlung, da zum einen Handlungswissen vermittelt 
wird. Zum anderen soll der soziale Vergleich, der durch das Vorzeigen eines Verhaltens her-
vorgerufen wird dazu führen, das Verhalten zu imitieren. 
In einer Studie von Winnett et al. (1985) wurde die Wirkung eines TV-Werbespots, in dem 
Massnahmen zur Senkung des Stromverbrauchs vorgezeigt wurden, evaluiert. Der Werbespot 
war für die Zielgruppe Familien gemacht und zeigte vor, welche Massnahmen im Haushalt 
zur Senkung des Stromverbrauchs führen. In dem Werbespot wurde das Verhalten mit 
Schauspieler/innen als Modellen vorgezeigt. Im Vergleich zur Kontrollgruppe reduzierte die 
Gruppe, die den TV-Spot sah ihren Energieverbrauch um 10%. Die Wirkung hielt jedoch 
nicht an, eine Follow-up Studie nach einem Jahr zeigte keine Unterschiede zwischen den 
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Gruppen mehr. In der Metastudie von Osbaldiston et al. (2011) wird die Technik der sozialen 
Modelle als wirksamste Intervention für den Bereich Energie sparen im Haushalt angeführt.  
 
Fazit 
Soziale Modelle sind eine wirksame Technik, die Verhaltensänderungen beim Stromver-
brauch anregen können. Ob soziale Modelle auch zu langfristigen Veränderungen beim 
Stromverbrauch führen können, bleibt offen. 
 
 
 
5.2.8. Hinweisreize 
Bei Hinweisreizen handelt es sich um eine Form der visuellen und schriftlichen Informati-
onsvermittlung am Ort, an dem das Zielverhalten ausgeführt wird. Diese Informationen wer-
den beispielsweise in Form von Stickern oder Plaketten angebracht. Hinter der Intervention 
steht die Überlegung, dass Personen sich zwar stromsparend verhalten wollen und auch wis-
sen, welche Handlungen zu Einsparungen führen, im Moment der Handlungsausführung je-
doch nicht daran denken. Wenn das Verhalten ausgeführt wird, wie beispielsweise Essen 
kochen, braucht es einen Hinweisreiz, eine Erinnerung daran, auf den Stromverbrauch zu 
achten, verknüpft mit konkreten Handlungsanweisungen.  
In einer australischen Studie von Kurz et al. (2005) wird die Anbringung von Hinweisreizen 
neben dem Einsatz anderer Instrumente (Information und Feedback) zur Reduktion des Ener-
gie- und Wasserverbrauchs überprüft. Eine signifikante Wirkung der Hinweisreize auf den 
Energieverbrauch der Teilnehmer/innen zeigte sich jedoch nicht. Einzig der Wasserverbrauch 
reduzierte sich infolge der Anbringung von Hinweisreizen. Auf den Energieverbrauch (Strom 
und Gas) hatten weder Plaketten noch Informationsbroschüren oder vergleichendes Feedback 
einen Einfluss. Die Autor/innen erklären diesen Befund damit, dass es in Australien eine sehr 
hohe Sensibilität für die Notwendigkeit eines sparsamen Wasserverbrauchs gibt.  
Die Metaanalyse von Osbaldiston et al. (2011) identifiziert jedoch Erinnerungshilfen in Form 
von Hinweisreizen insgesamt als wirksame Massnahme zur Förderung umweltschonenden 
Verhaltens. Die Autoren unterscheiden in der Diskussion der Ergebnisse der Metastudie den 
Aufwand, der betrieben werden muss, um Verhaltensweisen zu ändern. Der Aufwand und die 
Handlungsbarrieren sind beim Energieverbrauch im Haushalt höher einzuschätzen als bei 
Verbrauch von Wasser. Möglicherweise ist das der Grund, warum Hinweisreize, als relativ 
einfache Intervention bei kognitiv aufwändigen Verhaltensweisen eine geringere Wirkung 
zeigen, wie es auch in der Studie von Kurz et al. (2005) aufgezeigt wurde. 
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Fazit: 
Hinweisreize als Erinnerungshilfe für Stromsparverhalten im Haushalt haben sich bisher als 
wenig wirksam erwiesen. 
 
 
 
5.2.9. Fazit Verhaltensbereich Wohnen: Strom 
Im Verhaltensbereich Wohnen: Strom wurden folgende Instrumente wissenschaftlich über-
prüft: Informationsvermittlung, Selbstverpflichtung, Zielsetzung, Feedback, Anreize, Foot-
in-the-door Technik, Modelle und Hinweisreize. In den letzten Jahren wurden häufiger Stu-
dien mit Feedback durchgeführt, weil durch technische Veränderungen die Bedingungen für 
kontinuierliches Feedback benutzerfreundlicher gestaltet werden können. Es kommt in fast 
allen Studien zu einer Konfundierung von Massnahmen, weshalb es schwer ist, Aussagen zu 
Einzelinstrumenten zu machen.  
Folgende Einschätzung ergibt sich aus der Zusammenstellung wissenschaftliche Studien zur 
Wirksamkeitsprüfung und Wirksamkeitseinschätzung: 
• Die Vermittlung von Information ist eine hilfreiche aber keine hinreichende Strategie 
zur Reduktion des Stromverbrauchs in Haushalten. Positive Effekte sind am ehesten 
bei massgeschneiderten persönlichen Informationen in Form von Energieaudits zu 
erwarten. 
• Selbstverpflichtung zum Energiesparen macht Stromsparverhalten wahrscheinlich und 
führt nicht nur zu kurz- sondern auch zu lang anhaltenden Verhaltenswirkungen. 
Selbstverpflichtung sollte in jedem Fall mit Zielsetzungen und wenn möglich mit In-
formationsinstrumenten kombiniert werden. 
• Zielsetzung ist ein wirksames Instrument zur Reduktion des Stromverbrauchs. Dabei 
sind hohe Stromspar-Ziele wirksamer als niedrige Ziele. Selbstgesteckte Ziel führen 
tendenziell zu leicht grösseren Einsparungen. Eine regelmässige Rückmeldung zum 
Stand der Reduktion ist für eine erfolgreiche Intervention praktisch zwingend. 
• Die Frequenz von Feedback ist für die Reduktion des Stromverbrauchs aus-
schlaggebend, je höher die Frequenz, desto mehr Stromeinsparungen können mittels 
Feed-back erzielt werden. Es ist für die Planung einer Interventionsstudie wichtig, 
zwischen Haushalten mit niedrigem und hohem Stromverbrauch zu differenzieren. 
Bei Haushalten mit niedrigem Verbrauch ist komparatives Feedback kontraproduktiv. 
• EcoTeams, welche neben Feedback auch den Austausch in der Gruppe verfolgen, er-
weisen sich als erfolgsversprechend. 
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• Variable Tarife können einen Anreiz zur Verhaltensänderung darstellen und in Kom-
bination mit Feedback und Zielsetzung zu einer Reduktion des Stromverbrauchs und 
eine zeitlichen Verlagerung stromverbrauchender Haushaltsaktivitäten führen. 
• Die Foot-in-the-door Technik ist erfolgversprechend um Teilnehmer/innen für strom-
sparendes Verhalten zu motivieren. Es sollten jedoch konkurrenzierenden Zielvorga-
ben vermieden werden. 
Für den Verhaltensbereich Wohnen: Strom im Haushalt scheint folgende Instrumentenkom-
bination am zielführendsten: Selbstverpflichtung und Zielsetzung und Feedback. 
Von einer Kombination mit sozialen Prozessen wie dem Austausch in der Gruppe, verglei-
chendem Feedback (bei Personen mit hohem Verbrauch) sind günstige Wirksamkeitsverstär-
kungen zu erwarten. Wenn es darum geht, Instrumentenkombinationen wissenschaftlich zu 
prüfen sollten jedoch nicht zu viele Instrumente eingesetzt werden, um klare Aussagen zu 
den Effekten einzelner Instrumente und den Effekten von Instrumentenkombinationen treffen 
zu können. 
 
 
 
5.3. Wohnen: Wärme 
In engem Zusammenhang mit dem Heizen von Wohnungen steht auch die Kühlung von 
Wohnungen. in der Schweiz werden jedoch Privatwohnungen höchst selten aktiv gekühlt, 
weshalb die Kühlung nur berücksichtigt wird, wenn sie in einer Studie im Zusammenhang 
mit der Klimaregulierung behandelt und nicht von der Wärmung abgegrenzt wurde.  
Zur Senkung des Primärenergiebedarfs für das Heizen22 wurden folgende Instrumente empi-
risch überprüft: Informationsvermittlung, Selbstverpflichtung, Feedback, Anreize, Modelle 
und Hinweisreize.  
 
 
 
5.3.1. Informationsvermittlung 
Eine Medienkampagne während der Amtszeit von Präsident Carter sollte Bewohner/innen für 
stromsparendes Verhalten im Haushalt sensibilisieren. In einem Fernseh-Werbespot wurden 
                                                
22 Bei der Darstellung der Studienergebnisse werden in der Regel die Variablen Strom- und Gasverbrauch ange-
führt, das heisst, dass in der dargestellten Studie Wärme mit Strom bzw. Gas erzeugt wurde. 
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die Zuseher/innen aufgefordert, ihre Thermostateinstellungen zu verändern23. Diese Informa-
tionskampagne wurde von Luyben (1982) evaluiert, indem eine repräsentative Anzahl von 
Haushalten drei Tage nach der Ausstrahlung telefonisch und persönlich befragt wurde. Es 
zeigten sich keine Unterschiede bei der durchschnittlichen Thermostateinstellung zwischen 
jenen, die den Spot gesehen hatte, und jenen, welche den Spot nicht kannten (Kontrollgrup-
pe). Auch das Wissen über Stromsparverhalten unterschied sich nicht zwischen den beiden 
Gruppen.  
Staats et al. (1996) evaluierten eine Energiespar-Kampagne der niederländischen Regierung 
zum Thema Klimawandel. Zwar hatte bei der Zielgruppe das Wissen zugenommen. Die Be-
reitschaft zum Energiesparverhalten im Haushalt war jedoch nur bei jenen gestiegen, die sich 
schon vorher umweltschonend verhielten.  
Ein ähnliches Ergebnis ist auch bei Workshops zu Energiesparmassnahmen zu beobachten. In 
einer Untersuchung von Geller (1981) veränderten sich nach dem Workshop zwar Einstel-
lung und Intention in die gewünschte Richtung, Veränderungen des Verhaltens waren jedoch 
nicht zu beobachten. 
Information durch massgeschneiderte Energieaudits wurden in einer Studie von McMakin et 
al. (2002) überprüft. Personen wurden vor Ort, in ihrem Haushalt über geeignete Massnah-
men zur Reduzierung des Energieverbrauchs informiert, es handelte sich um die Bewoh-
ner/innen einer militärischen Wohnanlage in Washington. Diese wurden über Möglichkeiten 
zur Reduktion des Energieverbrauchs für das Heizen in Form von Energieaudits informiert. 
Die Enerieaudits führten zu einem um 10% gesenkten Gas- und Elektrizitätsverbrauch im 
Vergleich zur vorangehenden Heizperioden (selbe Jahreszeit).  
Auch Winett et al. (1982) berichten in einer Studie von 21% weniger Stromverbrauch im 
Vergleich zur Kontrollgruppe bei Haushalten, in denen ein Energieaudit (Information und 
Visite) stattfand. Hirst und Grady (1982) untersuchten die Langzeiteffekte von Energieaudits. 
Nach einem Jahr verbrauchten die Haushalte 1-2% weniger Gas, nach zwei Jahren war der 
Verbrauch in den mittels Energieaudit informierten Haushalten um 4% niedriger als in der 
Kontrollgruppe. Abrahamse. et al. (2007) berichtet in einer Studie, in der eine Kombination 
von massgeschneiderter Information, Zielsetzung und Feedback eingesetzt wurde, von einem 
um 5.2% geringeren Energieverbrauch.  
 
                                                
23 In einigen Studien war die abhängige Variable der Strom- oder Gasverbrauch. In diesen Fällen wurde die 
Wärme mittels Strom oder Gas erzeugt. 
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Fazit 
Informationen, die in den Haushalten in Form von Energieaudits an Bewohner/innen weiter-
gegeben wurde, hat ein höheres Wirkungspotenzial als die mediale unpersönliche Vermitt-
lung von Informationen in Form von Medienkampagnen.  
 
 
 
5.3.2. Selbstverpflichtung 
In einer Studie von Pallak und Cummings (1976) gab eine Gruppe von Teilnehmenden eine 
öffentliche Selbstverpflichtung ab. Diese Personen zeigten im Vergleich zu jenen, die eine 
private Selbstverpflichtung äusserten und im Vergleich zur Kontrollgruppe einen niedrigeren 
Gas- und Stromverbrauch in Folge der Selbstverpflichtung. Dieser Effekt konnte auch noch 
sechs Monate nach der Intervention nachgewiesen werden. 
 
Fazit 
Öffentliche Selbstverpflichtung hat einen wirksamen Effekt auf die Reduktion der für Wär-
mung verwendeten Energie.  
 
 
 
5.3.3. Feedback 
In einer Studie von Midden et al. (1983) wurde eine Kombination von komparativem Feed-
back, individuellem Feedback, Belohnung und Information zur Reduzierung des Energiever-
brauchs eingesetzt. Der Gasverbrauch verringerte sich bei jenen Gruppen am meisten, welche 
individuelles Feedback oder Belohnungen erhielten. Vergleichendes Feedback zeigte keine 
bessere Wirkung als individuelles Feedback. 
Eine Australische Studie von Kurz et al. (2005) setzte vergleichendes Feedback als Mass-
nahme zur Reduzierung des Energieverbrauchs ein. Auch in dieser Studie zeigten sich keine 
signifikanten Einsparungen durch das vergleichende Feedback. 
Auch im Programm EcoTeams, welches in den Niederlanden durchgeführt wurde, kam eine 
Kombination aus komparativem Feedback, Gruppenprozessen und Wissensvermittlung zum 
Einsatz (Staats et al., 2004). Gruppen von 6 – 10 Personen, die sich in der Regel schon kann-
ten (Freundschaft, Nachbarschaft, Vereine), trafen sich einmal im Monat über einen Zeitraum 
von 8 Monaten und diskutierten über umweltfreundliches Verhalten im Haushalt mithilfe 
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eines Arbeitsbuchs. Die regelmässigen Treffen in der Gruppe, der gemeinsame Erfahrungs-
austausch und der dadurch gewährleistete partizipative Charakter der Massnahmen erwiesen 
sich als ausgesprochen wirkungsvoll. Die Autor/innen berichten von einer Reduktion des 
Gasverbrauchs um 20.5%. Nach 2 Jahren zeigte sich immer noch eine Reduktion von 16.9%.  
Die Autor/innen betonen und konnten bestätigen, dass Information und Feedback alleine 
nicht ausreichen, um langfristige Wirkungen zu erzielen. Erst durch das unterstützende sozia-
le Umfeld im Gruppensetting kann ein Effekt mit langfristiger Wirkung erzielt werden.  
Van Houwelingen und Van Raaij (1989) setzten in einer Studie tägliches und monatliches 
Feedback in Kombination mit einer Zielvorgabe (Reduktion des Gasverbrauchs um 10%) und 
Information ein und prüften die Auswirkungen auf den Gasverbrauch. Die Gaseinsparungen 
im Vergleich zum Vorjahr beliefen sich in der Gruppe mit täglichem Feedback auf 12.3%, in 
der Gruppe mit monatlichem Feedback auf 7.7%, in der Gruppe mit Self-Monitoring Feed-
back24 auf 5.1% und in der Gruppe, die ausschliesslich Informationen erhielt, auf 4.3%.  
 
Fazit 
Regelmässiges individuelles Feedback in Kombination mit Zielvorgaben hat das Potential, 
den Gasverbrauch zu senken. Je regelmässiger das Feedback erfolgt, desto besser ist die zu 
erwartende Wirkung. Vergleichendes Feedback wirkt sich nicht auf die Reduktion des Ener-
gieverbrauchs aus. Gruppenprozesse, Feedback und Zielsetzung erweisen sich als gute Mass-
nahmenkombination.  
 
 
 
5.3.4. Anreize 
Mit Anreizen für energieeffizientes Verhalten im Haushalt sind meist finanzielle Anreize 
gemeint, zum Beispiel in Form günstiger Tarife oder günstiger Kaufangebote. Studien konn-
ten belegen, dass Haushalte, welche finanzielle Anreize für Energiesparverhalten erhielten, 
mehr Energie sparen als Vergleichshaushalte, denen keine Anreize in Aussicht gestellt wur-
den (Winnett et al., 1978). Abrahamse et al. (2005) kommen zu dem Schluss, dass Anreize 
verhaltenswirksam sind. Die Verhaltensänderung ist jedoch nur von geringer Dauer, wie eine 
Studie von McClelland und Cook (1980) zeigt. In einer Wohnhaussiedlung wurde eine Studie 
mit Wettbewerbscharakter durchgeführt, bei der den Gewinnern eine Belohnung in Aussicht 
gestellt wurde. Die Wettbewerbsgruppe reduzierte ihren Gas- und Stromverbrauch im Ver-
                                                
24 ein Smart Meter wurde in der Wohnung installiert 
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gleich zur Kontrollgruppe tatsächlich um 6.6%. Mit Beendigung des Wettbewerbs stieg der 
Strom- und Gasverbrauch jedoch wieder an.  
 
 
 
5.3.5. Modelle 
Winnett et al. (1985) überprüften die Wirkung von Modellernen mittels eines Fernsehspots. 
Zielgruppe der Sendung waren amerikanische Mittelklasse-Familien. In dem Werbespot wur-
den unterschiedliche Energiesparmassnahmen vorgezeigt. Die Zielgruppe erhielt darüber 
hinaus eine Informationsbroschüre mit Comics, welche die Massnahmen leicht erfassbar und 
in einer modellhaften Weise abbildeten. Die Haushalte sparten tatsächlich 10% Energie im 
Vergleich zur Kontrollgruppe. Im Zuge der Überprüfung nach einem Jahr konnten keine si-
gnifikanten Langzeitwirkungen festgestellt werden.  
In älteren Studien von Winnett et al. (1982) wurde versucht, Haushalte dazu zu motivieren, 
den Stromverbrauch für Kühlung und Heizung zu reduzieren. Dazu wurden unterschiedliche 
Instrumente resp. Instrumentenkombinationen überprüft: Feedback und Diskussion, Feed-
back und Modelle, Diskussionsgruppe mit Modellen und ausschliesslich Modelle. Das In-
strument Modelle bestand in einem Film, in dem Schauspieler/innen vorzeigten, dass Ener-
giesparen im Verhaltensbereich Wohnen: Wärme mit einer komfortablen Lebensweise ver-
bunden werden kann. Den Haushalten wurden konkrete Handlungspläne zur Verfügung ge-
stellt25. Der Film sollte aufzeigen, dass die Thermostatveränderungen mit keinen Einbussen 
beim Komfort einhergehen. Die Ergebnisse der Studie zeigen, dass sich beide Feedback-
Gruppen und die Modell-Gruppe signifikant von der Diskussionsgruppe und Kontrollgruppe 
unterscheiden. Personen in der Feedback- und in der Modellgruppe verbrauchten durch-
schnittlich 12% weniger Strom als Personen in der Diskussionsgruppe und 17% weniger als 
in der Kontrollgruppe. Nach einer Follow-up Phase zeigt sich eine langfristige Wirkung in 
der Feedback-Modell-Gruppe und der Modell-Gruppe im Vergleich zur Diskussionsgruppe 
(6% weniger Verbrauch) und zur Kontrollgruppe (16% weniger Verbrauch). Eine analoge 
Studie führten die Autor/innen im Bereich Kühlung, dem Stromverbrauch für Klimaanlagen 
durch. Auch hier zeigte sich, dass in der Modell-Gruppe dauerhafte Verhaltensänderungen 
erzielt wurden. Das Instrument Modell hat sich sowohl als einzelnes Instrument als auch in 
Kombination mit dem Instrument Feedback bewährt.  
 
                                                
25 Zum Beispiel „Reduzieren Sie die Einstellung des Raumthermostats um 1 Grad.“ 
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Fazit 
Lernen am Modell führt zu langfristig wirksamen Verhaltensänderungen des Energiesparver-
haltens im Verhaltensbereich Wohnen: Wärme führen. Die Vorgabe von Modellen in Kom-
bination mit klaren Handlungsplänen und Zielvorgaben mit Feedback ist empfehlenswert. 
 
 
 
5.3.6. Hinweisreize 
In einer Studie von Kurz (2005) wird die Anbringung von Hinweisreizen in Kombination mit 
anderen Interventionen (Information und Feedback) zur Reduktion des Energie- und Wasser-
verbrauchs überprüft. Bei den Studien-Teilnehmenden zeigte sich jedoch nur eine signifikan-
te Wirkung der Hinweisreize auf den Wasserverbrauch. Dieser wurde in Folge der Anbrin-
gung von Hinweisreizen reduziert (vgl. Abschnitt 5.4.5). Auf den Energieverbrauch (Strom 
und Gas) hatten weder Plaketten noch Informationsbroschüren oder vergleichendes Feedback 
einen Einfluss.  
 
Fazit 
Es liegen keine Belege für die Wirksamkeit von Hinweisreizen in Haushalten zur Reduktion 
des Energieverbrauchs für das Heizen vor. 
 
 
 
5.3.7. Fazit Verhaltensbereich Wohnen: Wärme 
Zur Senkung des Energieverbrauchs für Das Heizen wurde eine Reihe psychologischer In-
strumente empirisch überprüft: Informationsvermittlung, Selbstverpflichtung, Feedback, An-
reize, Modelle und Hinweisreize. Nach Auswertung der Interventionsstudien ist der Einsatz 
folgender Instrumente empfehlenswert: Energieaudits, öffentliche Selbstverpflichtung, Feed-
back mit Zielvorgaben und Modelle. Ähnlich wie im Verhaltensbereich Wohnen: Strom sind 
Gruppenprozesse und eine Kombination von Feedback und Zielsetzung erfolgversprechend. 
• Informationen, die in den Haushalten in Form von Energieaudits an Bewohner/innen 
weiter-geben wurde, hat ein höheres Wirkungspotenzial als die mediale unpersönliche 
Vermittlung von Informationen in Form von Medienkampagnen. 
• Öffentliche Selbstverpflichtung hat einen wirksamen Effekt auf die Reduktion der für 
Das Heizen verwendeten Energie. 
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• Regelmässiges individuelles Feedback in Kombination mit Zielvorgaben hat das Po-
tential, den Energieverbrauch zu senken. Je regelmässiger das Feedback erfolgt, desto 
besser ist die zu erwartende Wirkung. Vergleichendes Feedback wirkt sich nicht auf 
die Reduktion des Energieverbrauchs aus.  
• Lernen am Modell führt zu langfristig wirksamen Verhaltensänderungen des Energie-
sparverhaltens im Verhaltensbereich Wohnen: Wärme führen. Die Vorgabe von Mo-
dellen in Kombination mit klaren Handlungsplänen und Zielvorgaben mit Feedback 
ist empfehlenswert. 
 
In wissenschaftliche Studien, welche im Verhaltensbereich Wohnen: Wärme durchgeführt 
wurden, ist es mitunter schwierig, die Zielvariablen Gas- und Stromverbrauch für Das Heizen 
isoliert zu erfassen. Es gibt einige Untersuchungen, die sich ausschliesslich mit dem Heizver-
halten befassen. Da es sich um einen Bereich handelt, in dem das Einsparpotenzial als sehr 
hoch eingeschätzt wird, sollte eine Kombination von Massnahmen und die Einbeziehung 
sozialer Prozesse, durch Modelle oder Austausch in Gruppen erfolgen um dauerhafte Verhal-
tensänderungen bzw. neue Gewohnheiten und Lebensstiländerungen zu erreichen. 
Vergleichendes Feedback erwies sich nur bei jenen Personen als zielführend, die einen hohen 
Verbrauch hatten. Ein zielgruppenspezifischer Zugang ist in diesem Bereich wesentlich, zum 
einen müssen bei der Vorbereitung von Interventionen Gruppen nach ihrem Verbrauch, nach 
ihrem Informationsstand und ihrem Lebensstil zu identifizieren und zu differenzieren.  
Das Vorhandensein von Problem- und Handlungswissen ist ohne Zweifel notwendig und 
wird in vielen Studien als begleitende Strategie eingesetzt. Dabei ist es wichtig, die Frage zu 
beantworten, ob in der Zielgruppe ein Informationsdefizit besteht, um zielgruppenspezifische 
Informationen bereit zu stellen.  
Durch face-to-face Energieaudits können zwar gute Ergebnisse erzielt werden, dadurch kann 
jedoch nur ein Teil der Bevölkerung erreicht werden und der Aufwand ist relativ hoch. 
Weil bei Zielsetzungen ein persönlicher Kontakt vorausgesetzt wird, könnte dieser genutzt 
werden, um gezielt Informationen zu vermitteln.  
 
 
 
5.4. Wohnen: Wasser 
Für den Verhaltensbereich Wohnen: Wasser liegen im Vergleich zum Stromverbrauch und 
Energie für das Heizen weniger Interventionsstudien vor. Vor allem australische Forscher 
(Kurz et al., 2005, Geller et al., 1981, Hutton & McNeil, 1981, Aitken et al., 1994) haben 
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sich mit dem Thema auseinander gesetzt, da das Thema Wasserknappheit in Australien eine 
hohe Brisanz hat.  
Der Grund für Interventionen zur Reduktion des Wasserverbrauchs liegt somit nicht in erster 
Linie in der mit der Wasseraufbereitung verbundenen Umweltbelastung. Dennoch lassen sich 
aus Studienergebnissen Schlüsse für die Vorhaben der Energieforschung Stadt Zürich ziehen. 
Zur Senkung des Wasserverbrauchs wurden die Instrumente Informationsvermittlung, Selbst-
verpflichtung, Feedback, Anreize und Hinweisreize wissenschaftlich überprüft. 
 
 
 
5.4.1. Informationsvermittlung 
Staats et al. (1996) berichtet in einer Evaluation einer Medienkampagne der niederländischen 
Regierung zum Thema globale Erwärmung von keinen Wirkungen auf das Wassersparverhal-
ten in der Bevölkerung. 
Staats et al. (2004) zeigten, dass das EcoTeam Programm (vgl. Abschnitt 5.2.4 und 5.3.3) mit 
einer Kombination aus komparativem Feedback, Gruppenprozessen und Wissensvermittlung 
zu einer dauerhaften Veränderung des Verhaltens in Bezug auf den Wasserverbrauch führte. 
Die Autor/innen berichten von einer Reduktion des Wasserverbrauchs nach 2 Jahren von 7% 
gegenüber einer Kontrollgruppe. Die Autor/innen betonen den Mehrwert von Gruppenpro-
zessen und kommen zu dem Schluss, dass Information und Feedback alleine nicht ausrei-
chen, um langfristige Wirkungen zu erzielen. Durch das unterstützende soziale Umfeld im 
Gruppensetting könne ein Effekt mit langfristiger Wirkung erzielt werden. Die Teilneh-
mer/innen trafen sich in Gruppen von 6 – 10 Personen, die sich meist schon kannten (Nach-
barn, Vereine, Freunde) einmal im Monat über einen Zeitraum von 8 Monaten und diskutie-
ren über umweltfreundliches Verhalten im Haushalt, auch zum Verhaltensbereich Wohnen 
Wasser. 
 
Fazit 
Die Vermittlung von Informationen führt zu keinen Verhaltensänderungen beim Wasserver-
brauch in Haushalten. Es kann jedoch mit einer Kombination von Informationsvermittlung, 
Feedback und der Anregung von Gruppenprozessen zur langfristigen Reduzierung des Was-
serverbrauchs führen. 
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5.4.2. Selbstverpflichtung 
In einem Feldexperiment von Dickerson et al. (1992) ging es darum, eine Selbstverpflichtung 
für das Duschverhalten einzugehen, indem die Teilnehmer/innen andere auf ihr Duschverhal-
ten hinwiesen. Den Teilnehmer/innen wurde vor Augen geführt, Wasser beim Duschen zu 
verschwenden. Gleichzeitig wurden sie verpflichtet, andere darauf hinzuweisen, nicht zu lan-
ge zu duschen. Unter dieser Bedingung der kognitiven Dissonanz verkürzte sich die Dusch-
zeit der Teilnehmer/innen im Vergleich zur Kontrollgruppe und im Vergleich zu jener Grup-
pe, die nur auf ihr verschwenderisches Verhalten aufmerksam gemacht wurde und im Ver-
gleich zu jenen, die sich ausschliesslich verpflichtet hatten, andere auf verschwenderisches 
Verhalten aufmerksam zu machen. 
Die Kombination von Selbstverpflichtung (andere auf Fehlverhalten hinweisen) mit einem 
Zustand der Heuchelei bzw. kognitive Dissonanz (Fehlverhalten wird selbst ausgeübt) hat 
einen wirksamen Effekt auf das Duschverhalten. Der Wasserverbrauch sank. 
Das Instrument Selbstverpflichtung hat zufolge der schon mehrmals zitierten Metaanalyse 
von Osbaldiston et al. (2011) einen mittleren Effekt auf das Zielverhalten Wasserverbrauch 
im Haushalt.  
 
Fazit 
Selbstverpflichtung wirkt sich auf die Reduktion des Wasserverbrauchs aus. Die Kombinati-
on von Selbstverpflichtung und der Erzeugung kognitiver Dissonanz macht eine Verhaltens-
änderung wahrscheinlich. 
 
 
 
5.4.3. Feedback 
Feedback in Kombination mit der Erzeugung kognitiver Dissonanz wurde in einer australi-
schen Studie von Aitken et al. (1994) auf seine Wirksamkeit auf das Wasserverbrauchsver-
halten überprüft. In einer vorangehenden Studie konnten die Autor/innen belegen, dass Ein-
stellungen, Werte und Gewohnheiten kaum mit dem individuellen Wasserverbrauch in Haus-
halten korrelieren. Die Studien-Teilnehmenden wurden in drei Gruppen aufgeteilt: Regelmä-
ssiges Feedback, Feedback und Erzeugung kognitiver Dissonanz sowie eine Kontrollgruppe. 
Die Gruppe mit kognitiver Dissonanz und Feedback wurde entsprechend einer positiven Hal-
tung zu folgender Aussage zusammengesetzt26: „Als verantwortungsvolle/r Bürger/in ist es 
                                                
26 Zufällige Auswahl von 208 Personen aus einer Gruppe von 321 Personen, welche dies Aussage befürworteten 
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meine Pflicht, Wasser zu sparen." Feedback und kognitive Dissonanz wurden durch die per-
sönliche Übergabe einfacher Postkarten nach Ablesen der Wasserzähler realisiert. Die Able-
sungen erfolgten während 9 Wochen, die Treatment-Phase dauerte 3 Wochen mit einer vor-
gelagerten 3-wöchigen Baseline-Erhebung und einer anschliessenden 3-wöchigen Recovery-
Phase. Während den drei Wochen erhielten die Teilnehmer/innen wöchentliches Feedback zu 
ihrem Wasserverbrauch. 
Es zeigte sich, dass die Gruppen, welche Feedback zu ihrem Verbrauch erhielten, den Ver-
brauch reduzierten. Eine noch deutlichere Reduktion zeigte sich bei der Gruppe, die Feed-
back erhielt und zusätzlich kognitive Dissonanz erlebte. Die Verstärkung der Wirkung des 
Feedbacks durch kognitive Dissonanz wurde jedoch nur bei jenen Teilnehmer/innen festge-
stellt, die einen hohen Wasserverbrauch hatten. Ähnlich wie beim Instrument vergleichendes 
Feedback konnte das gewünschte Verhalten nur bei jenen Personen erreicht werden, die ei-
nen hohen Wasserverbrauch zeigten. 
Staats et al. (2004) zeigten, dass das EcoTeam Programm mit einer Kombination aus kompa-
rativem Feedback, Gruppenprozesse und Wissensvermittlung zu einer dauerhaften Verände-
rung des Verhaltens in Bezug auf den Wasserverbrauch führte. Die Autor/innen berichten 
von einer Reduktion des Wasserverbrauchs nach 2 Jahren um 7%.  
 
Fazit 
Feedback ist eine wirksame Massnahme, um den Wasserverbrauch in Haushalten zu reduzie-
ren und hat vor allem bei Haushalten mit hohem Verbrauch Potenzial zur Verhaltensände-
rung. Eine Kombination von Feedback mit weiteren Massnahmen wie der Erzeugung kogni-
tiver Dissonanz oder der Interaktion in der Gruppe erscheint sinnvoll.  
 
 
 
5.4.4. Anreize 
Als Anreiz zur Reduktion des Wasserverbrauchs in Haushalten wurden im Rahmen des 'Low 
Cost/NoCost energy conservation program' des US-amerikanischen Energiedepartements 
Gratis-Duschvorrichtungen zur Reduzierung des Wasserverbrauchs beim Duschen und eine 
Broschüre mit Verhaltenstipps an 4.5 Millionen Haushalte versendet. Die Evaluation des 
Programms wurde von Hutton und McNeil (1981) mittels telefonischer Interviews durchge-
führt. Es zeigte sich, dass jene Haushalte, welche die Vorrichtung auch montiert hatten, an-
gaben, mehr Tipps aus der Broschüre umzusetzen. Die Autoren prüften zusätzlich reales 
Verhalten bei Besuchen in den Haushalten. Es zeigten sich jedoch keine signifikanten Unter-
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schiede zwischen jenen, die die Vorrichtung verwendeten und jenen, die diese nicht verwen-
deten. 
Der Preis für Wassernutzung im Haushalt kann kaum als Anreiz für die Reduktion des Was-
serverbrauchs dienen. Eine Familie mit zwei Kindern, die durchschnittlich viel Wasser ver-
braucht, zahlt pro Tag circa einen Franken dafür. Wassereinsparungen schlagen sich deshalb 
kaum im Haushaltsbudget nieder. 
 
Fazit 
Anreize für die Reduktion des Wasserverbrauchs sind wenig geprüft. Das Instrument Anreize 
bietet kaum Potentiale zur Verhaltensänderung beim Wasserverbrauch in Haushalten, es sei 
denn Personen würden für Verhaltensänderung monetär belohnt, dann sind jedoch dauerhafte 
Verhaltensänderungen, die über die Belohnungsphase hinausgehen, unwahrscheinlich. 
 
 
 
5.4.5. Hinweisreize 
Kurz et al. (2005) führten eine Feldstudie zur Überprüfung der Wirkung der Instrumente 
Hinweisreize, vergleichendes Feedback und Informationsbroschüren auf den Wasserver-
brauch durch. Die Instrumente wurden einzeln und in Kombination auf ihre Wirksamkeit hin 
überprüft. Hinweisreize wurden in der Nähe entsprechender Haushaltsgeräte (Dusche, Ge-
schirrspülautomat, Toiletten, Wasserverteiler im Garten) platziert, um am Ort des Hand-
lungsgeschehens auf ressourcenschonendes Verhalten hinzuweisen. Es zeigte sich, dass die 
Hinweisreize eine signifikante Wirkung auf den Wasserverbrauch hatten, der Wasserver-
brauch sank in der Gruppe derer, die in ihrem Haushalt Hinweisreize platziert hatten. Feed-
back und Information als Einzelinstrumente und in Kombination miteinander bzw. in Kom-
bination mit Hinweisreizen zeigten hingegen keinen signifikanten Effekt hinsichtlich des 
Wassernutzungsverhaltens.  
 
Fazit 
Hinweisreize am Ort des Verhaltens führen zu einer Reduktion des Wasserverbrauchs in 
Haushalten und sind ein wirksames Instrument zur Reduktion des Wasserverbrauchs.  
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5.4.6. Fazit Verhaltensbereich Wohnen: Wasser 
Im Verhaltensbereich Wohnen: Wasser kommen folgende Instrumente in wissenschaftlichen 
Studien zum Einsatz: Informationsvermittlung, Selbstverpflichtung, Feedback, Anreize und 
Hinweisreize. 
• Die Vermittlung von Informationen führt zu keinen Verhaltensänderungen beim Was-
serverbrauch in Haushalten. Es kann jedoch mit einer Kombination von Informati-
onsvermittlung, Feedback und der Anregung von Gruppenprozessen zur langfristigen 
Reduzierung des Wasserverbrauchs führen. 
• Selbstverpflichtung wirkt sich auf die Reduktion des Wasserverbrauchs aus. Die 
Kombination von Selbstverpflichtung und der Erzeugung kognitiver Dissonanz macht 
eine Verhaltensänderung wahrscheinlich. 
• Feedback ist eine wirksame Massnahme, um den Wasserverbrauch in Haushalten zu 
reduzieren und hat vor allem bei Haushalten mit hohem Verbrauch Potenzial zur Ver-
haltensänderung. Eine Kombination von Feedback mit weiteren Massnahmen wie der 
Erzeugung kognitiver Dissonanz oder der Interaktion in der Gruppe erscheint sinn-
voll.  
• Für das Zielverhalten Wasserverbrauch in Haushalten erweisen sich Hinweisreize am 
Ort des Verhaltens als wirksam. Diese haben den Vorteil, dass sie relativ einfach zu 
verteilen sind und von Bewohner/innen keinen grossen Aufwand verlangen. 
 
Langfristige Wirkungen konnten durch eine Kombination von Feedback, Information und 
Gruppenprozessen belegt werden.  
 
 
 
5.5. Schlussfolgerungen zu Instrumenten im Verhaltensbereich 
Wohnen 
Die zusammenfassende Darstellung der Ergebnisse der Interventionsstudien nach Verhal-
tensbereichen und Instrumenten ist in den Fazits der einzelnen Abschnitte enthalten. Aus 
diesem Grund folgen hier nur noch die über alle Bereiche gezogenen Schlussfolgerungen für 
Energieforschung Stadt Zürich: 
• Im Verhaltensbereich Wohnen wurden hauptsächlich situationsfokussierte Instrumen-
te angewendet. Es empfiehlt sich, die Anwendung von personenfokussierten Instru-
menten und vor allem von verbreitungsfokussierten Instrumenten zu prüfen resp. de-
ren Wirkung zu testen. 
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• Persönliche Kontakte mit Personen, welche die gleichen Ziele verfolgen, sind prak-
tisch ein Erfolgsgarant für Wirkungen. Vorstellbar sind neben Kleingruppen, welche 
sich regelmässig zum Erfahrungsaustausch treffen, auch Formen wie Veranstaltun-
gen, Feste etc., gegebenenfalls auch virtuelle Formen (z.B. Internet-Foren). 
• Die Wirksamkeit von persönlichen Kontakten zwischen Gleichgesinnten hat sich in 
allen drei Bereichen als wirkungsvoll erwiesen. Diese Schlussfolgerung kann deshalb 
generalisiert werden. 
• Die Kombination von Instrumenten ist für das Erzielen von Wirkungen praktisch 
zwingend. 
• Der isolierte Einsatz von Wissensvermittlung bringt keine Wirkung und sollte deshalb 
vermieden werden. Wissensvermittlung sollte als Ergänzungsinstrument eingesetzt 
werden, wenn davon ausgegangen werden muss, dass das für das gewünschte Verhal-
ten notwendige Wissen nicht vorhanden ist.  
• Ansonsten gibt es keine Hinweise darauf, dass Wissensvermittlung in Kombination 
mit anderen Instrumenten die Wirkung verstärkt. Wissensvermittlung kann jedoch 
Anlass zur Kommunikation mit den Studienteilnehmenden sein, was wiederum deren 
Motivation stärken kann. Je persönlicher dabei die Kommunikation ist, desto besser.  
• Persönliche Beratungen erzielen dank der Möglichkeit des flexiblen Einsatzes ver-
schiedener Instrumente und des face-to-face Kontakts eine grosse Wirkung. Sie sind 
jedoch auch mit grossem Aufwand verbunden. Zusätzlich sind persönliche Beratun-
gen in der Regel nicht breitflächig einsetzbar. Aus diesen beiden Gründen werden sie 
für Energieforschung Stadt Zürich eher nicht in Frage kommen. 
• Feedback-Instrumente sind wirksam, sofern sie mit anderen Instrumenten, namentlich 
mit Zielsetzungen und/oder Dissonanzerzeugung eingesetzt werden.  
• Die Wirkung von Feedback-Instrumenten ist umso höher, je höher die Frequenz des 
Feedbacks ist. Fremdfeedback ist wirksamer als Selbstfeedback. Entsprechend diesen 
Befunden sind Feedback-Instrumente zu konzipieren. 
• Komparatives Feedback kann kontraproduktiv wirken, wenn der Vergleichswert des 
Ressourcenverbrauchs höher ist als der aktuelle Wert der jeweiligen Person. Es muss 
deshalb darauf geachtet werden, dass Feedback nur bei Personen eingesetzt wird, 
welche einen relativ zum Vergleichswert hohen Ressourcenverbrauch haben. 
• Wenn das Setzen von Verhaltenszielen als Instrument eingesetzt wird, muss damit ein 
Feedbackinstrument kombiniert sein. 
• Verhaltensziele dürfen nicht zu hoch und nicht zu tief sein. Es empfiehlt sich deshalb 
Verhaltensziele in Abhängigkeit des individuellen Verhaltens zu formulieren. 
• Selbstverpflichtungen empfehlen sich speziell in Kombination mit Verhaltenszielen 
und versprechen Wirkungen, welche überdauernd sind. 
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• Anreize können eine Wirkung auslösen, welche jedoch nach Wegfall des Anreizes 
wieder in sich zusammenfällt. 
• Hinweisreize stellten sich nur hinsichtlich der Reduktion des Wasserverbrauchs als 
wirksames Instrument dar. Möglich ist, dass die Reduktion des Wasserverbrauchs ein 
Low-Cost-Verhalten darstellt und deshalb – im Gegensatz zur Reduktion des Strom-
verbrauchs – sowohl das Können als auch die Motivation vorhanden ist. 
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6. Ernährung 
In der Einleitung zu diesem Kapitel wird zuerst aufgezeigt und begründet, welche Fokussie-
rung bei der Literatursichtung zur Ernährung vorgenommen wurde. Zusätzlich wird kurz das 
Potenzial zur Reduktion von Umweltbelastungen aufgezeigt, welches mit dieser Fokussie-
rung verbunden ist. 
Anschliessend folgen Befunde aus der Forschung zur Nahrungsmittelwahl allgemein, an-
schliessen zu den beiden spezifischen Teilgebieten 'Konsum biologischer Nahrungsmittel' 
und 'Reduktion des Fleischkonsums', auf welche fokussiert wird. 
 
 
 
6.1. Einleitung 
 
6.1.1. Fokussierung auf Einflussfaktoren des Nahrungsmittelkonsums 
Der Fokus der Fragestellungen des FP-1.4 liegt auf wissenschaftlichen, feldexperimentellen 
Untersuchungen. Im Verhaltensbereich der Ernähung konnten trotz intensiver Suche keine 
wissenschaftliche feldexperimentelle Untersuchungen, deren Ziel eine Reduktion der Um-
weltbelastung durch Änderungen der Nahrungsmittelwahl ist, gefunden werden. 
Im Gesundheitsbereich sind Interventionsstudien bekannt. Diese fokussieren jedoch darauf, 
dass Essverhalten so zu verändern, dass Krankheiten, welche mit der Ernährung im Zusam-
menhang stehen (Fettleibigkeit, Bluthochdruck etc.) reduziert werden, und nicht auf die Re-
duktion von Umweltbelastungen durch die Ernährung. Deshalb fokussieren diese Studie er-
stens auf die Gesamtzusammensetzung der Ernährung im Allgemeinen und zweitens im Spe-
ziellen auf Nahrungsmittel, welche in direktem Zusammenhang mit den entsprechenden 
Krankheiten sind wie beispielsweise Fertiggerichte oder süsse oder salzige Zwischenmahlzei-
ten (z.B. Chips, Schokoriegel). 
Aus diesem Grund wird in diesem Kapitel auf den grossen Fundus an Studien zurückgegrif-
fen, welche die Bedeutung der einzelnen, die Ernährung beeinflussenden Faktoren aufzeigen. 
Die Ergebnisse der genannten Reviews werden in dieser Darstellung berücksichtigt. Aus den 
Ergebnissen zu den Einflussfaktoren auf das Ernährungsverhalten werden im Sinne der Fra-
gestellungen 3 und 4 soweit möglich Folgerungen für mögliche Massnahmen zur Förderung 
umweltschonender Ernährungsweisen abgeleitet.  
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6.1.2. Fokussierung auf biologische Nahrungsmittel und Fleischreduktion 
Innerhalb des Ernährungsbereichs wird wiederum auf zwei Verhaltensweisen fokussiert, wel-
che ein grosses Potenzial zur Reduktion von Umweltbelastungen haben: mehr Konsum von 
biologischen Lebensmitteln und weniger Konsum von Fleisch. Mit einem verstärkten Kauf 
von biologischen Nahrungsmitteln ist aufgrund der Vorschriften bei der Benutzung des La-
bels Knospe durch die Reduktion des Konsums von Flug- und Treibhausware ein verstärkter 
Konsum saisonaler und regionaler Produkte verbunden (vgl. Kapitel 6.3 Konsum biologi-
scher Nahrungsmittel). Sowohl für den Kauf saisonaler wie auch regionaler Produkte sind in 
Jungbluth et al. (2012, in prep., S. 7527) die Reduktionspotenziale separat dargestellt. 
Ebenfalls ein relativ grosses Reduktionspotenzial besteht im Verzicht auf Genussmittel und 
bei der Reduktion von Nahrungsmittel-Abfällen (Jungbluth et al., 2012, in prep., S. 76).  
Der Verzicht auf Genussmittel wurde in der wissenschaftlichen Literatur höchstens im Zu-
sammenhang mit Gesundheitsverhalten behandelt. Beispielsweise ist der Genuss von Scho-
kolade Teil des Verhaltens, welches bei Studien beobachtet wird, welche die Förderung von 
gewichtsreduzierenden Verhaltensweisen zum Untersuchungsgegenstand hatten (z.B. Stadler 
et al., 2010).  
Das Potenzial zur Reduktion von Nahrungsmittelabfällen wiederum setzt sich zusammen aus 
dem Potenzial, welches bei den verschiedenen Stationen der Nahrungsmittelkette (Landwirt-
schaft - Nach der Ernte - Verarbeitung - Distribution - Konsum) anfällt (Jungbluth et al., 
2012, in prep., S. 70). Bei 'Rüben und Knollen' ist mit den grössten Ausfällen zu rechnen 
(68% der Gesamternte). Allerdings fallen über 60% dieser Abfälle nicht bei den Konsumen-
ten an. Die grössten Anteile an allen Ausfällen haben die Konsumenten bei Getreide (66% 
aller Ausfälle fallen bei den Konsumenten an) und bei Milchprodukten (54%). Bei diesen 
beiden Produktarten sind jedoch die Gesamtausfälle wiederum massiv kleiner als bei den 
Rüben und Knollen (Getreide: 38%; Milchprodukte: 13%; alle Zahlen gemäss Gustavsson et 
al. 2011, zit. in Jungbluth et al., 2012, in prep., S. 71). Damit ist das Potenzial, welches bei 
den Konsumenten liegt wiederum relativ klein. 
Somit wird aufgrund des Potenzials und der verfügbaren Literatur auf die beiden Verhaltens-
bereiche 'Konsum von biologischen Lebensmitteln' und 'Reduktion des Fleischkonsums' fo-
kussiert.  
 
                                                
27 Seitenzahlen von Jungbluth et al., 2012, beziehen sich auf die Version 2.0 
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Reduktionspotenziale 
Das theoretische Potenzial28 zur Reduktion von Umweltbelastungen liegt bei -9.2% UBP 
(Fleischkonsum) resp. bei -3.1% UBP (biologische Produkte) der gesamten Umweltbelastung 
aus allen Konsumbereichen (alle Zahlen zum Reduktionspotenzial aus Jungbluth et al., 2012, 
in prep., S. 76). Bei einer Kombination können diese beiden Prozentzahlen nicht zusammen-
gerechnet werden, weil unter 'biologischen Produkten' auch Fleischprodukte anfallen. Bei 
einer Reduktion des Fleischkonsums bedeutet dies, dass die Reduktion der UBP durch die 
Umstellung auf organische Lebensmittel nur noch auf Früchte und Gemüse bezogen werden 
kann. Grob geschätzt liegt also das theoretische Reduktionspotenzial bei rund 10% UBP. 
Das Potenzial zur Reduktion der Treibhausgase liegt bei -5.1% CO2-eq (Fleisch) resp. -2.4% 
CO2-eq (biologische Produkte); dasjenige zur Reduktion des Primärenergiebedarfs bei -5.5% 
(Fleisch) resp. -1.2% (biologische Produkte). 
 
 
 
6.2. Nahrungsmittelwahl allgemein 
 
6.2.1. Grundsätzliche Struktur der Einflussfaktoren 
Die Nahrungsmittelwahl muss aufgrund der Forschung als komplexer Prozess angesehen 
werden, welcher einer Vielzahl von Einflussfaktoren ausgesetzt ist (Furst et al., 1996, Mar-
tins et al., 2005). Grundsätzlich lassen sich diese Einflussfaktoren in Nahrungsmittel-
spezifische und Nahrungsmittel-externe Merkmale einteilen (Bell & Meiselman, 1995 zit. in 
Eertmans et al., 2005). Innerhalb der Nahrungsmittel-externen Faktoren lassen sich wiederum 
Personenmerkmale und Kontextmerkmale unterscheiden.  
Die Nahrungsmittel-spezifischen Merkmale umfassen sowohl sensorische Merkmale wie 
Geschmack oder Frische, als auch nicht sensorische Merkmale. Letztere wiederum umfassen 
unmittelbare Merkmale wie der Preis, die Einfachheit der Verarbeitung und die Verfügbar-
keit, wie auch Effekte, welche der Kauf resp. Konsum des Nahrungsmittels haben kann. Bei 
den Effekten können Effekte des Nahrungsmittels auf die Person, namentlich auf die Ge-
sundheit, von Effekten auf die Umwelt dieser Person unterschieden werden. Zu den letzteren 
gehören auch die ökologischen/ethischen und sozialen Auswirkungen, welche mit der Her-
stellung, Transport, Distribution und Konsum des Nahrungsmittels verbunden sind. Hinsicht-
                                                
28 Theoretisch deshalb, weil die Szenarien in Jungbluth et al. (2012) davon ausgehen, dass alle Personen der 
Bevölkerung die entsprechenden Verhaltensweisen ausführen. 
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lich der Ziele von Energieforschung Stadt Zürich interessiert insbesondere der Stellenwert 
der ökologischen Auswirkungen hinsichtlich des Konsums von Nahrungsmitteln im Ver-
gleich mit den anderen Einflussfaktoren. 
Unter den Personenmerkmalen sind einerseits sozidemographische Merkmale der Person 
subsummiert. Soziodemographische Merkmale eignen sich allerdings weniger für die psy-
chologische Erklärung der Nahrungsmittelwahl als vielmehr für die Segmentierung von Ziel-
gruppen. Andererseits werden unter Personenmerkmalen auch Persönlichkeitsvariablen ver-
standen, welche dadurch charakterisiert sind, dass sie zeitstabile, psychologisch relevante 
Merkmale sind. Beispiele dafür sind Essenspräferenzen oder die Abneigung gegenüber dem 
Versuchen neuartiger Esswaren (food neophobia; Pliner et al., 1992). 
Unter Kontextmerkmalen sind schliesslich Merkmale in der Kaufsituation (Zeitdruck, Laden-
layout, etc), Ess-Situation (z.B. Weihnachtsessen, Mittagslunch, Pick-Nick etc.), soziale 
Merkmale (z.B. Rolle innerhalb des Haushalts, Vorlieben der Familienmitglieder) wie auch 
kulturelle Merkmale (z.B. Bedeutung des Fleischs bei der Menuzusammenstellung) subsum-
miert. 
Die folgende Tabelle 11 zeigt eine Zusammenstellung der wesentlichen Einflussfaktoren pro 
Faktor mit einigen Beispielen. 
 
Tab. 11: Systematisierung der Einflussfaktoren auf das Kaufverhalten von Nahrungsmitteln 
Merkmale des Nahrungsmittels Personenmerkmale Kontextm. 
sensorisch nicht sensorisch  
 Produkt Effekt  
  auf Person auf Umwelt  
 
  ökologisch sozial/ 
ethisch 
Soziodemo-
graphisch 
Persönlich-
keit 
 
Frische 
Geschmack 
Geruch 
Aussehen 
Preis 
Verfügbar-
keit 
Handha-
bung 
Lebensmit-
telzusätze 
Nährwert 
Gesundheit 
Gewicht 
Konzentra-
tion 
Primärener-
giebedarf 
Treibhaus-
gasemis-
sionen 
Schadstoff-
emissionen 
Landver-
brauch 
Arbeitsbe-
dingungen 
Tierwohl 
Alter 
Geschlecht 
Bildung 
Einkommen 
Essensprä-
ferenzen 
Abneigung 
gg Neuem 
Food 
Involvement 
Kaufsituati-
on 
Ess-
Situation 
Sozialer 
Kontext 
Kultureller 
Kontext 
 
6.2.2. Generelle Befunde zur Nahrungsmittelwahl 
Die Forschung zur Nahrungsmittelwahl allgemein, d.h. nicht spezifisch auf den Fleischkon-
sum oder biologische Nahrungsmittel ausgerichtet, kommt zur Erkenntnis, dass sensorische 
Aspekte, Gesundheitseffekte, die Einfachheit der Handhabung sowie der Preis in dieser Rei-
henfolge den grössten Einfluss haben. Ökologische Überlegungen spielen dagegen kaum eine 
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Rolle (Tobler et al., 2011a; Scheibehenne et al., 2007; Steptoe, Pollard, & Wardle, 1995; Van 
Birgelen, Semeijn, & Keicher, 2009 zit in Tobler et al., 2011a).  
 
Überlegtes Handeln vs. Heuristiken 
Bei diesen Ergebnissen ist zu beachten, dass in den meisten Fällen mittels quantitativer Me-
thoden Modelle geprüft werden, welche auf der Annahme beruhen, dass die Nahrungsmittel-
wahl mittels überlegten Verhaltens gefällt wird. Es ist jedoch zumindest eine plausible An-
nahme, dass beim Einkaufen auf Faustregeln und Gewohnheiten zurückgegriffen wird.  
Scheibehenne et al. (2007) haben in diesem Zusammenhang die Anwendung einer Heuristik 
geprüft. Die Autoren haben 50 Versuchspersonen im Labor 20 Gerichte vorgelegt. Die Ge-
richte wurden von den Versuchspersonen hinsichtlich verschiedener Merkmale29 beurteilt 
und die Wichtigkeit der einzelnen Merkmale eingeschätzt. Schliesslich mussten die Ver-
suchspersonen jeweils aus zwei Gerichten das bessere auswählen. Alle Gerichte wurden mit 
allen anderen gepaart, was bei 50 Versuchspersonen und 20 Gerichten gesamthaft 9500 Wah-
len entspricht. Anschliessend wurden die Wahlen der Versuchspersonen mittels zwei Vorge-
hensweisen versucht vorherzusagen.  
Erstens wurde für jedes Gericht im Sinne des überlegten Handelns die Summe der Produkte 
aus der Beurteilung und der Wichtigkeit der Merkmale gebildet (Erwartungs-mal-Wert-
Ansatz). Pro Gericht-Paarung und Person wurden anschliessend die jeweils zwei Summen 
verglichen und festgestellt, ob das Gericht mit der höheren Summe auch tatsächlich gewählt 
wurde.  
Zweitens wurde pro Gericht und Person nur die Beurteilung des jeweils wichtigsten Merk-
mals berücksichtigt. Bei jeder Gerichte-Paarung wurden die zwei Beurteilungen einander 
gegenübergestellt und analysiert, ob das Gericht mit der besseren Beurteilung auch tatsäch-
lich gewählt wurde. Diese Vorgehensweise entspricht der Faustregel: Beachte nur das dir 
wichtigste Merkmal und nimm jenes Gericht, welches bei diesem am besten abschneidet (le-
xicographische Heuristik nach Bettman, 1979, zit. in Scheibehenne et al., 2007). 
Das Ergebnis zeigt, dass mit beiden Vorgehensweisen praktisch gleich viele, nämlich jeweils 
rund drei Viertel der 9500 einzelnen Wahlen richtig vorhergesagt wurden. Dieses Ergebnis 
beweist nicht, dass von den Versuchspersonen tatsächlich die eine oder andere Vorgehens-
weise angewandt wurde. Es zeigt jedoch, dass die Versuchspersonen sicher nicht in allen 
Fällen streng nach der Erwartungs-mal-Wert-Formel entschieden haben, weil ansonsten die 
Vorgehensweise des überlegten Verhaltens mehr richtige Voraussagen aufweisen müsste. 
                                                
29 Natürlichkeit, ethische Überlegungen, Gesundheitseffekte, Stimmung, Handhabbarkeit, sensorische Aspekte, 
Preis, Bekanntheit. 
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Deshalb ist es aufgrund dieser Studie wahrscheinlich, dass bei der Wahl der Gerichte auf 
Heuristiken zurückgegriffen wurde.  
Für allfällige Massnahmen ergeben sich unterschiedliche Implikationen. Geht man von der 
Annahme aus, dass die lexicographische Heuristik angewendet wird, so würde die Kenntnis 
davon, welches Merkmal von den meisten Personen als das wichtigste beurteilt wird, für die 
Planung der Massnahme ausreichen. In der genannten Studie wird hinsichtlich des Merkmals, 
welche gesamthaft als das wichtigste angesehen wird, nur die Aussage gemacht, dass der 
Preis zwar bezogen auf das arithmetische Mittel das wichtigste Merkmal war. Jedoch gaben 
nur 32% der Teilnehmenden an, dass der Preis ihr persönlich wichtigstes Merkmal ist. 68% 
aller Personen gaben ein anderes Merkmal als das wichtigste an. 
Geht man hingegen von der Annahme aus, dass die Personen überlegt handeln, sollten für 
einen optimalen Effekt möglichst alle für die Nahrungsmittelwahl relevanten Merkmale bei 
einer Massnahme berücksichtigt werden. 
Die Kernaussage aus dieser Studie ist, dass bei der Nahrungsmittelwahl zwar damit gerechnet 
werden muss, dass Entscheidungen auch mittels Heuristiken gefällt werden, dass aber eine 
Vorgehensweise, welche auf Ergebnissen von Studien basiert, welche von der Grundannah-
me des überlegten Handelns ausgehen, gleich erfolgreich sein kann, wie wenn von einer be-
stimmten Heuristik ausgegangen wird. 
 
Kontext 
Wie erwähnt verwenden die allermeisten Studien Modelle, welche auf der Annahme des 
überlegten Verhaltens basieren. Dabei wiederum fokussierte sich die Forschung hauptsäch-
lich auf Merkmale des Nahrungsmittels (vgl. Übersicht in Tabelle 11). Namentlich Kontext-
merkmale werden nur selten einbezogen.  
Furst et al., (1996) zeigen in einer qualitativen Studie jedoch auf, das die Nahrungsmittelwahl 
stark in einen sozialen und kulturellen Kontext eingebunden ist. Die Bedeutung von sozialen 
und kulturellem Kontext insbesondere im Zusammenhang von Interventionen zur Änderung 
von Essverhalten wird auch von den Reviews von Larson et al. (2009), Engbers et al. (2005) 
und Story et al. (2008) herausgehoben.  
Gemäss Furst et al. (1996) spielten Idealvorstellungen wie beispielsweise was 'ein richtiges 
Essen' ist, was zu einem 'festlichen Essen' gehört etc. eine wichtige Rolle, in dem diese Vor-
stellung als Referenzpunkt für die Beurteilung der Nahrungsmittel verwendet wurden. Eben-
falls von grosser Bedeutung war der soziale Kontext, in welchem die Person handelte. Es 
machte einen entscheidenden Unterschied, ob eine Person nur für sich einkauft (Single-
Haushalt) oder für eine ganze Familie. Im letzteren Fall wurden die Wünsche und Bedürfnis-
se, und damit wiederum auch die Idealvorstellungen der anderen Familienmitglieder berück-
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sichtigt. Gemäss Larson et al. (2009) haben die Verhaltensweisen der Eltern, die Häufigkeit 
von gemeinsamen Familienessen und die soziale Norm in peer groups einen wesentlichen 
Einfluss auf das Essverhalten von Kindern. 
Die Studie von Furst et al. (1996) zeigt zudem auf, dass zwar nahrungsmittelspezifische 
Merkmale ebenfalls eine Rolle spielen (namentlich sensorische Merkmale, Gesundheit, 
Handhabbarkeit und Preis) und dass auch tatsächlich versucht wird, diese im Sinne von über-
legtem Handeln zu berücksichtigen. Es zeigte sich jedoch, dass dauernd Kompromisse einge-
gangen werden mussten. Die Personen führten mit sich selbst gleichsam Werte-
Verhandlungen, z.B. zwischen Preis und Gesundheitsüberlegungen. 
Ein einfaches Modell zum Umgang mit Nahrungsmittel-Entscheide im sozialen Kontext der 
Familie stellten Olsen et al. (2010) zur Diskussion. Es besagt, dass das ein bestimmtes Nah-
rungsmittel umso häufiger gekauft und konsumiert wird, je zufriedener man mit dem Nah-
rungsmittel beim letzten Kauf war, je stärker die Familienmitglieder den Kauf erwarten, und 
je geringer der Konflikt zwischen den Präferenzen bzgl. dieses Nahrungsmittels zwischen 
dem Käufer resp. der Käuferin und der Familie erwartet wurde. Die Studie von Olsen et al. 
(2010) zeigte am Beispiel des Fischkonsums auf, dass die Zufriedenheit klar den schwäch-
sten, die soziale Norm den stärksten und die Erwartung von Konflikten den zweitstärksten 
Einfluss hat.  
Alles in allem geht aus diesen beiden Studien hervor, dass der Nahrungsmittelkauf in ein 
komplexes kulturelles und – insbesondere bei Personen in Mehr-Personen-Haushalten – so-
ziales System eingebettet ist. Weil kulturelle, soziale oder lebensgeschichtliche Hintergründe 
eine stabile Wertegrundlage bilden, auf der Entscheidungen gefällt werden, und weil viele 
Personen aufgrund des sozialen Kontexts nur beschränkt freie Entscheide fällen können, 
muss damit gerechnet werden, dass eine Veränderung des Ernährungsverhaltens auf grossen 
Widerstand trifft. 
 
 
 
6.2.3. Fazit und Schlussfolgerungen 
Bei der Nahrungsmittelwahl handelt es sich um einen komplexen Prozess, bei dem eine Viel-
zahl von Einflussfaktoren eine Rolle spielt.  
Die Nahrungsmittelwahl findet auf der Basis von Erfahrungen aus der Lebensgeschichte 
(Werte, Kultur) statt. Der soziale Kontext, in welchem das Essen eingenommen wird, spielt 
zusätzlich eine wichtige Rolle.  
Diese meisten Studien konzentrierten sich bei der Untersuchung der Einflussfaktoren auf den 
unmittelbaren Zusammenhang zwischen Einstellung und Verhalten. Die Einstellung reprä-
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sentiert dabei wiederum sehr unterschiedliche Aspekte wie beispielsweise sensorische 
Merkmale des Nahrungsmittels (z.B. Geschmack, Aussehen, Natürlichkeit), nicht-
sensorische Merkmale des Nahrungsmittels (z.B. Preis, Verfügbarkeit), Effekte auf die 
Gesundheit, Effekte auf die Umwelt etc.  
Die Forschung zeigt, dass sensorische Aspekte, Gesundheitseffekte, die Einfachheit der 
Handhabung sowie der Preis in dieser Reihenfolge einen wesentlichen Einfluss auf das Kauf-
verhalten haben. Ökologische Überlegungen spielen kaum eine Rolle. 
Diese Ergebnisse basieren auf Modellen, welchen die Annahme des überlegten Handelns 
zugrunde liegt. Es muss jedoch damit gerechnet werden, dass bei der Nahrungsmittelwahl 
Heuristiken und Gewohnheiten eine nicht zu unterschätzende Rolle spielen. Eine Studie, 
welche sich der Frage, ob es sich bei der Nahrungsmittelwahl und heuristische oder überlegte 
Handlungsweisen handelt, konnte aufzeigen, dass mit der Annahme überlegten Handelns 
Entscheide gleich gut vorhergesagt werden können wie wenn angenommen wird, dass eine 
lexicographische Heuristik verwendet wird. 
Aufgrund dieser Erkenntnisse können folgende Schlussfolgerungen für Energieforschung 
Stadt Zürich gezogen werden: 
• Weil die Nahrungsmittelwahl auf der Grundlage Werthaltungen und kulturellen Vor-
stellungen sowie in den meisten Fällen in einem sozialen Kontext stattfinden, muss 
mit erheblichen Schwierigkeiten bei der Verhaltensänderungen gerechnet werden. 
• Massnahmen, welche auf die Veränderung der Nahrungsmittelwahl abzielen müssen 
in der Argumentation und bei der Zusammensetzung und Gestaltung der Instrumente- 
den sozialen Kontext mit einbeziehen. 
• Bei der Planung der Massnahmen können die Ergebnisse von Studien, welche von der 
Annahme des überlegten Handelns ausgehen berücksichtigt werden, auch wenn Heu-
ristiken eine grosse Rolle spielen. 
• Die unmittelbare Nahrungsmittelwahl ist stark durch Argumente aus dem Gesund-
heitsbereich geprägt. In der Massnahmenplanung müssen deshalb Gesundheitsaspekte 
berücksichtigt oder sogar ins Zentrum gesetzt werden. Zusätzlich ist es erfolgsver-
sprechend, mit Argumenten zu argumentieren, welche sensorisch wahrnehmbare Qua-
litäten des Nahrungsmittels betonen. 
• Ein Preis, welcher den Budgetrahmen der Zielpersonen nicht sprengt und die Verfüg-
barkeit sind notwendige Voraussetzungen dafür, dass eine Person andere Nahrungs-
mittel konsumiert, als sie dies bisher getan hat. Je höher die Preise für alternative 
Nahrungsmittel desto mehr schränkt sich aufgrund der zur Verfügung stehenden fi-
nanziellen Ressourcen der Kreis der möglichen Zielpersonen ein. 
Die bisherigen Schlussfolgerungen kommen durch Befunde zustande, welche aus Studien zur 
Nahrungsmittelwahl allgemein ableiten lassen. In den nächsten beiden Unterkapiteln werden 
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die Befunde zu den Verhaltensweisen 'Kauf von biologischen Nahrungsmitteln' und 'Reduk-
tion des Fleischkonsums' berichtet. 
 
 
 
6.3. Konsum biologischer Nahrungsmittel 
 
6.3.1. Definition 'biologische Nahrungsmittel' 
Die Literatur zu den Faktoren, welche den Kauf von biologischen Nahrungsmitteln behan-
delt, ist in den letzten 15 Jahren umfangreich geworden. Dabei wird in der Literatur praktisch 
ausschliesslich von 'organic food' gesprochen, ohne dass dabei genau definiert wird, was dar-
unter verstanden wird.  
'Organic Food' wird übersetzt mit 'Bio-Lebensmittel', 'Bio-Kost', 'Bio-Nahrung' etc. 
(http://www.dict.cc; http://translate.google.com; http://dict.leo.org). Hält man sich an die 
Richtlinien des Labels 'Knospe Bio' von BioSuisse, müssen die mit dem Knospe-Label ver-
sehenen Produkte im Wesentlichen folgende Kriterien erfüllen (biosuisse, 2012a, 2012b): 
• Gesamtbetriebliche Bioproduktion (geschlossener Kreislauf) und natürliche Vielfalt 
auf dem Biohof 
• Besonders artgerechte Nutztierhaltung und -fütterung 
• Verzicht auf den Einsatz von Gentechnik 
• Verzicht auf chemisch-synthetische Spritzmittel und Kunstdünger 
• Importierte Produkte müssen auf dem Land- oder Seeweg in die Schweiz gelangen 
• Schonende Verarbeitung der Lebensmittel 
• Verzicht auf unnötige Zusatzstoffe wie Aroma- und Farbstoffe 
Mit der Beschränkung importierter Produkte auf solche, welche auf dem Land- und Luftweg 
in die Schweiz gelangen, ist eine hinsichtlich der Reduktion von Umweltbelastungen wichti-
ge Forderung (keine Flugware, Jungbluth et al., 2012, in prep.) bei Produkten mit dem Label 
Knospe Bio erfüllt. Das Label 'Knospe BioSuisse' fordert darüber hinaus, dass 90% der zur 
Herstellung eines Produkts verwendeten Rohstoffe aus der Schweiz stammen (biosuisse, 
2012a, 2012b). Damit wird beim Kauf von Produkten mit dem entsprechenden Label die 
Forderung nach regionaler Ernährung zu einem grossen Teil erfüllt. 
Für die einzelnen Produktarten kommen zusätzliche Anforderungen hinzu. Hinsichtlich des 
Potenzials zur Reduktion von Umweltbelastungen ist der Umstand, dass Gewächshäuser für 
den Pflanzenanbau nicht über 5 Grad geheizt werden dürfen und "möglichst wenig Energie 
verwendet werden soll" (biosuisse, 2012a) von Bedeutung. Damit wird zwar nicht vollstän-
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dig, aber zu einem ansehnlichen Teil die Forderung nach Produkten, welche nicht in Ge-
wächshäusern angebaut werden, und somit nach saisonaler Ernährung erfüllt. 
Allerdings muss durch die ausschliessliche Ernähung mit biologischen Lebensmitteln auch 
mit zusätzlichem Landverbrauch und zusätzlichen (terrestrischen) Transporten gerechnet 
werden (Jungbluth et al., 2012, in prep., S. 68). Trotzdem können durch den biologischen 
Anbau gemäss Jungbluth et al. (2012, in prep., S. 68) gesamthaft knapp 10% der durch die 
Ernährung verursachten Umweltbelastungen eingespart werden, sofern eine hundertprozenti-
ge Umstellung auf biologische Produkte gelingen würde. 
 
 
 
6.3.2. Angewandte Methoden und Modelle 
Die Befunde zu den Einflussfaktoren auf den Kauf von biologischen Lebensmitteln basieren 
zu einem grossen Teil auf Survey-Studien (Midmore et al., 2005). Während in früheren Stu-
dien damit gearbeitet wurde, dass Personen direkt nach den Gründen für den Kauf oder 
Nicht-Kauf von biologischen Produkten gefragt wurden (Hjelmar, 2011), sind in neuerer Zeit 
vor allem korrelative Studien durchgeführt worden. Diese operieren in aller Regel mit Erwar-
tungs-mal-Wert-Modellen, bei denen potenzielle Einflussfaktoren von den Versuchspersonen 
beurteilt (Erwartung) und bewertet (Wert) werden. Die Produkte zwischen Erwartungen und 
entsprechenden und Werten werden aufsummiert und mit dem Kaufverhalten in Zusammen-
hang gebracht. 
Diese Vorgehensweise entspricht exakt der Idee der Theorie des geplanten Verhaltens, wel-
che – teilweise modifiziert und/oder erweitert – auch am häufigsten angewendet worden ist 
(z.B. Arvola et al., 2008; Dean et al., 2008; Vermeir et al., 2006; EU, 2006; Shepherd, 1999). 
Studien zur Bedeutung von Gewohnheiten und Heuristiken für den Nahrungsmittelkauf 
konnten vereinzelt zwar zum Nahrungsmittelkauf allgemein (Scheibehenne et al., 2007), 
nicht aber in der spezifischen Literatur zum Kauf biologischer Lebensmittel gefunden wer-
den.  
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6.3.3. Befunde 
Gesundheit ist wichtig 
Über alle betrachteten Studien hinweg kann die Aussage gemacht werden, dass hauptsächlich 
der Einfluss sensorischer (z.B. Geschmack) und nicht-sensorischer Merkmale des Nah-
rungsmittels (Verfügbarkeit, Preis), von Effekten auf die Gesundheit und ökologische Kon-
sequenzen des Kaufs untersucht wurden (vgl. Tab. 11). Kontextvariablen, welche für den 
Kauf von Lebensmitteln allgemein in Studien auch schon als sehr wichtig beurteilt wurden 
(Furst et al., 1996), wurden allenfalls untersucht, indem die soziale Norm, d.h. die Erwartun-
gen relevanter anderer Personen an die Verhaltensweise der handelnden Person, in den Mo-
dellen berücksichtigt wurde (z.B. Dean et al., 2009). 
In der Literatur besteht Einigkeit darüber, dass Gesundheitsaspekte den grössten Einfluss auf 
die Wahl biologischer Lebensmitteln haben (Shepherd et al., 2005; Tobler et al., 2011a; 
Hjelmar, 2011; Aertsens et al., 2009). In einer Studie in Schweden mit einer für die Bevölke-
rung repräsentativen Stichprobe (N = 1154) beispielsweise hatten Gesundheitsüberlegungen 
den grössten Einfluss auf die Absicht und die Häufigkeit, biologische Lebensmittel zu kau-
fen, vor ökologischen und energetischen (Transport/Abfall) Überlegungen (Magnusson et al., 
2003). Ähnlich wurde in einer Studie mit einer landesweiten Haushalts-Stichprobe in den 
Niederlanden (N = 271) festgestellt, dass Käufer von biologischen Nahrungsmitteln gesund-
heitsbewusster sind (Schifferstein et al., 1998). 
 
Inkonsistente Ergebnisse bzgl. anderen Faktoren 
Die Ergebnisse zu allen anderen möglichen Einflussfaktoren sind nicht eindeutig. In einer 
Schweizer Studie mit einer bevölkerungsrepräsentativen Stichprobe (N = 6189) werden sai-
sonale Gemüse und Früchte um so eher gekauft, je natürlicher sie eingestuft werden, je besser 
der Geschmack beurteilt wird und je bewusster sich die Leute mit der Abfallproblematik aus-
einander setzten. Demgegenüber besteht weder ein Zusammenhang zwischen dem Kauf saio-
sonaler Früchte und Gemüse und der Beurteilung, ob diese besser für die Umwelt sind, noch 
mit Preisüberlegungen (Tobler et al., 2011a).  
Ein ebenfalls interessanter Aspekt der Studie von Tobler et al. (2011a) ist, dass die Bedeu-
tung verschiedener Umweltbelastungen, welche aus der Produktion von Nahrungsmitteln 
entstehen völlig falsch eingeschätzt wird (vgl. auch Tobler et al. 2011b). Von sechs Verhal-
tensweisen wird die Vermeidung von Verpackungsmaterial als diejenige wahrgenommen, 
welche den grössten ökologischen Nutzen hat. Die Reduktion des Fleischkonsums wird als 
diejenige Handlung eingeschätzt, welche am wenigsten ökologischen Nutzen hat. Somit ist 
die Wahrnehmung der Schweizer Bevölkerung genau verkehrt. Dass die Umweltbelastung 
  172 
durch Verpackungsmaterial überschätzt wird, wurde auch in anderen Studien bestätigt (Lea 
& Worsley, 2008; Van Dam, 1996) 
Eine schwedische Studie von 1998 kommt hingegen zum Schluss, dass die Beurteilung der 
Umweltgerechtigkeit biologischer Produkte auf den Kauf biologisch hergestellter Milch ei-
nen Einfluss hat, wohingegen die Beurteilung der Abfall- und Transportproblematik keinen 
Zusammenhang hatte (Shepherd et al., 2005). Einen Einfluss ökologischer Überlegungen auf 
den Kauf von Bio-Brot, -Kartoffeln und -Fleisch konnte nicht festgestellt werden. Die Wie-
derholung der Befragung im Jahr 2001 wiederum ergab, dass auch bei der Bio-Milch von den 
einbezogenen Faktoren nur Gesundheitsüberlegungen relevant waren. Ökologische Überle-
gungen spielten keine Rolle (Shepherd et al., 2005). Zwei Dinge sind in diesem Zusammen-
hang von Bedeutung: Erstens handelt es sich bei der zu erklärenden Variablen um tatsächli-
ches Kauf-Verhalten und nicht um eine Verhaltensabsicht (selbstberichtete Häufigkeit des 
Kaufs von Bio-Milch, Fleisch, Kartoffeln und Brot). Weil das Ziel letztlich die Veränderung 
von Verhalten ist, ist diese Studie deshalb von grosser Relevanz.  
Zweitens wurden andere Variablen als die genannten wie beispielsweise Geschmack oder der 
Preis bei der Studie nicht berücksichtigt. Dieser Punkt dürfte eher zu einer Überschätzung des 
Einflusses ökologischer Überlegungen auf das Kaufverhalten führen. Diese Befunde sind 
deshalb ein deutlicher Hinweis darauf, dass zwischen ökologischen Überlegungen und Kauf-
verhalten höchstens ein marginaler Zusammenhang besteht.  
In einer englischen Studie (Dean et al., 2008) wurden im Gegensatz zu den bisher zitierten 
Untersuchungen mehr mögliche Einflussfaktoren auf organische Lebensmittel am Beispiel 
von Äpfeln einbezogen. Dabei handelte sich um eine unter anderem nach Alter geschichtete 
Zufallstichprobe von 281 Personen (m: 23%, w: 73%). Das verwendete Modell ist vierstufig 
und wurde von der TPB abgeleitet.  
Auf der ersten Stufe stehen acht Nahrungsmittel-spezifische Merkmale sensorischer und nicht 
sensorischer Natur (Preis, Zusätze, Effekt auf die Gesundheit, Geschmack, Aussehen, Effekt 
auf die Umwelt, Natürlichkeit und 'Vertrauen in den Produktionsprozess'30).  
Auf einer zweiten Stufe wurden diese acht Items in die drei Faktoren Meinungen, Preis und 
Aussehen reduziert, wobei unter 'Meinungen' alle genannten Merkmale ausser Preis und Aus-
sehen subsummiert sind.  
Auf einer dritten Stufe wurde geprüft, wie viel die drei Faktoren zur 'Einstellung gegenüber 
organischen Äpfeln' beitragen. Zusätzlich wurden in Anlehnung an die Theorie des geplanten 
Verhaltens die möglichen Einflussfaktoren Verhaltenskontrolle und subjektive Norm einge-
führt. Die Verhaltenskontrolle gibt an, wie schwierig der Kauf organischer Äpfel von den 
                                                
30 In Anführungszeichen, weil aus der Formulierung der entsprechenden Frage nicht genauer hervorgeht, was 
gemeint ist. 
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Befragten beurteilt wird, ohne dabei spezifischer zu werden. Die Formulierung der Fragen 
('der Kauf ist leicht vs. schwierig' resp. 'der Kauf wäre möglich vs. unmöglich') lässt darauf 
schliessen, dass mit der Verhaltenskontrolle hauptsächlich die Verfügbarkeit von organischen 
Äpfeln gemessen wurde. Die subjektive Norm widerspiegelt, inwiefern relevante 
Bezugspersonen der Befragten erwarten, dass die befragte Person Bio-Äpfel kauft. Ebenfalls 
auf der dritten Stufe wird die Theorie des geplanten Verhaltens mit dem möglichen Einfluss-
faktor 'moralische Norm' erweitert. Die moralische Norm gibt an, in welchem Ausmass die 
Befragten den Kauf von Bio-Äpfeln als moralisch gut oder schlecht beurteilen.  
Auf der vierten und letzten Stufe schliesslich wurde mittels Regressionsanalysen untersucht, 
welchen Einfluss die Faktoren der dritten Stufe (Einstellung, Verhaltenskontrolle, subjektive 
Norm, moralische Norm) einen Einfluss auf die Absicht haben, Bio-Äpfel zu kaufen. 
Mit diesem Modell konnten die unterschiedlichen Absichten, Bio-Äpfel zu kaufen, zu 60% 
erklärt werden, was in der sozial-psychologischen Forschung ein sehr hoher Wert ist. Einstel-
lung und moralische Norm stellten sich als wichtigste Faktoren heraus (jeweils p < 0.001). 
Die Verhaltenskontrolle als drittwichtigster (p < 0.001). Der Einfluss der subjektiven Norm 
war statistisch signifikant, jedoch deutlich kleiner (p < 0.05).  
Die Einstellung wiederum wurde stark geprägt von den Meinungen. Der Preis spielte für den 
Wert der Gesamteinstellung eine untergeordnete, das Aussehen gar keine Rolle. Die Meinun-
gen (d.h. Zusätze, Effekt auf die Gesundheit, Geschmack, Effekt auf die Umwelt, Natürlich-
keit und 'Vertrauen in den Produktionsprozess') ihrerseits sind wiederum am stärksten durch 
gesundheitsbezogene Merkmale (Lebensmittelzusätze, Effekte auf die Gesundheit) und um-
weltbezogene Merkmale (Natürlichkeit, Effekte auf die Umwelt) geprägt. Eine Detailanalyse 
zeigte zudem, dass ein grosser Anteil der moralischen Überlegungen auch in der Einstellung 
abgebildet ist. 
Zusammenfassend können die Ergebnisse dieser inhaltlich umfassenden Studie folgenderma-
ssen festgehalten werden. 
• Die Absicht, biologische Äpfel zu kaufen ist desto stärker, je überzeugter die Perso-
nen davon sind, dass diese Produkte im Vergleich zu nicht biologisch angebauten 
Produkten gesünder und für die Umwelt besser sind. 
• Geschmack und Preis spielen eine untergeordnete Rolle. 
• Je moralisch besser die Personen den Kauf von Produkten beurteilen, desto grösser ist 
die Kaufabsicht. Moralische Überlegungen werden jedoch auch zur Beurteilung der 
Umweltgerechtigkeit der Produkte und vermutlich auch der Effekte der Produkte auf 
die eigene Gesundheit und die Gesundheit anderer Konsumenten der gekauften Pro-
dukte (Familienmitglieder) beigezogen. 
• Die Verfügbarkeit der Produkte spielt hinsichtlich der Kaufabsicht eine wichtige Rol-
le. 
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Diese Ergebnisse stimmen insofern mit den anderen berichteten Studien überein, als die Ge-
sundheit am wichtigsten ist, Umweltaspekte im Sinne moralischer Überlegungen ebenfalls 
von Bedeutung sind, der Preis und der Geschmack jedoch eine untergeordnete Rolle spielen. 
Dieses Fazit wird auch durch andere Studien bestätigt mit der Ausnahme, dass der Ge-
schmack teilweise eine grössere Bedeutung einnimmt (Bähr et al., 2004, zit. in Arvola et al., 
2008; Baker et al., 2004; Grunert et al., 1995; Magnusson et al., 1995; Sparling, Wilken, & 
McKenzie, 1992, zit. in Arvola et al., 2008; Zanoli et al., 2008; Thøgersen et al., 2007; Saba 
et al., 2006).  
Bei diesen Ergebnissen muss jedoch beachtet werden, dass sie den Einfluss auf die Kaufab-
sicht, nicht auf den Kauf selber geprüft haben. Über alle Studien gesehen scheint es so zu 
sein, dass ökologische Überlegungen zwar die Einstellung gegenüber biologischen Produkte 
und auf die Absicht, solche zu kaufen, beeinflussen, das Kaufverhalten selber jedoch kaum. 
 
Absicht vs. Kauf 
Die berichteten Studien, insbesondere die letztzitierte von Dean et al. (2008) haben die 
Schwäche, dass nicht der tatsächliche Kauf sondern die Absicht, biologische Produkte zu 
kaufen, erklärt wurde.  
Wie aus dem letzten Abschnitt hervorgeht wurde auch in der Literatur verschiedentlich Lite-
ratur festgestellt, dass es eine Diskrepanz zwischen der Absicht, eine Verhaltensweise auszu-
führen und dem tatsächlichen Handeln gibt (Shepherd et al., 2005; Vermeir et al., 2006; Car-
rington et al., 2010). Die Gründe, warum diese Diskrepanz besteht, wurden in Studien unter-
sucht. Die Ergebnisse dieser Studien zeigen, dass insbesondere drei Argumente im Bereich 
der Verhaltenskontrolle wesentliche Hinderungsfaktoren sein können.  
• Preis: Obwohl der Preis in der Kategorisierung der Einflussfaktoren unter die nicht 
sensorischen Merkmale des Nahrungsmittels zugeordnet wurden, kann dieser im Sin-
ne von einer Person zur Verfügung stehenden Ressource auch als Element der Verhal-
tenskontrolle gesehen werden. Je höher der Preis, desto schwieriger wird es für eine 
Person mit limitierten Ressourcen, das entsprechende Produkt zu erstehen. Insofern 
hat sich der Preis als relevanter Hinderungsgrund für den tatsächlichen Kauf biologi-
scher Nahrungsmittel erwiesen (Roddy et al., 1996, zit. in Shepherd et al., 2005; Fo-
topoulos et al., 2002; Tregear et al., 1994; Zanoli et al., 2002) 
• Das zweite Argument ist die Verfügbarkeit und das Angebot von organischen Produk-
ten, welche die Umsetzung der Absicht, biologische Nahrungsmittel zu kaufen, zu-
nicht machen können (Ekelund, et al., 1989, zit in: Shepherd et al., 2005; Fotopoulos 
et al., 2002; Wandel et al., 1997; Roddy et al., 1996, zit. in Shepherd et al., 2005; Tre-
gear et al., 1994; Zanoli et al., 2002). 
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• Das dritte Argument ist der Mangel an Vertrauen in die Labels, mit welchen biolo-
gisch hergestellten Produkte versehen werden (Padel et al., 2005; Lea et al., 2005; 
Krystallis et al., 2008). Dieses Misstrauen ist eng verbunden mit der Unsicherheit 
über die Beurteilung der Produkte hinsichtlich der relevanten Merkmale wie bei-
spielsweise Geschmack, Natürlichkeit, Effekte auf die Gesundheit. 
Vermeir et al. (2006) ist die jüngste umfassende Studie, welche zu diesem Thema gefunden 
werden konnte, wobei diese Studie auf die Diskrepanz zwischen der Einstellung und der 
Handlung fokussierte. Die Studie ist insofern von besonderem Interesse, als sie experimentell 
ein Moderator-Modell prüfte. Dadurch wurde nicht der direkte Einfluss von Faktoren auf die 
Kaufabsicht untersucht. Stattdessen wurde analysiert, welche Variablen einen Einfluss auf 
den Zusammenhang zwischen der Einstellung und der Handlung haben. Die Ergebnisse be-
stätigen, dass die Verfügbarkeit ein wichtiger Hinderungsgrund für den Kauf biologischer 
Nahrungsmittel ist – insbesondere, wenn die Einstellung positiv ist, d.h. biologische Nah-
rungsmittel grundsätzlich als gut beurteilt werden.  
Zusätzlich stellten die Autoren fest, dass die Erfahrung von sozialem Druck, biologische 
Nahrungsmittel zu konsumieren vor allem dann einen positiven Einfluss auf die Kaufabsicht 
hat, wenn die Einstellung eher negativ ist. Schliesslich stellten sie weiter fest, dass die Dis-
krepanz zwischen der Einstellung und der Kaufabsicht abgeschwächt wird und damit der 
Kauf biologischer Nahrungsmittel gefördert werden kann, wenn a) die Unsicherheit, inwie-
weit der Kauf biologischer Produkte tatsächlich einen Beitrag zur Lösung ökologischer Pro-
bleme beiträgt, gelindert werden kann, b) wenn die Unsicherheit, ob ein Produkt tatsächlich 
biologisch hergestellt wurde, zerstreut werden kann und wenn c) vermittelt werden kann, 
dass biologische Produkte gesundheitsfördernd und ökologisch wertvoll sind. 
 
 
 
6.3.4. Fazit und Schlussfolgerungen 
Die Studien zeigen, dass Gesundheitsaspekte hinsichtlich der Kaufabsicht und des Kaufs bio-
logischer Nahrungsmittel von zentraler Bedeutung sind.  
Hinsichtlich der ökologischen Argumentation zeigen die Studien auf, dass ökologische Über-
legungen für die Einstellung gegenüber dem Kauf biologischer Lebensmittel und die Kaufab-
sicht von Bedeutung sind, auf den Kauf selber jedoch kaum mehr einen Einfluss haben.  
Die Studie von Tobler et al. (2011a) zeigt für die Schweiz zusätzlich auf, dass die ökologi-
schen Belastungen, welche mit dem Kaufverhalten bei Nahrungsmittel einhergehen, von der 
Bevölkerung nicht richtig eingeschätzt werden. 
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Nahrungsmittel-spezifische, sensorische Merkmale, namentlich der Geschmack kristallisierte 
sich in verschiedenen Studien auch als bedeutend heraus. Hingegen scheint der Preis bezüg-
lich der Einstellung und der Kaufabsicht nur wenig Einfluss zu haben. 
Wenn eine Kaufabsicht besteht, bedeutet dies noch nicht, dass diese Absicht auch umgesetzt 
wird. Als Faktoren, welche diese Umsetzung verhindern, ist vor allem der Preis und die Ver-
fügbarkeit, aber auch die Unsicherheit über den Labeling-Prozess identifiziert worden. Der 
Preis scheint somit zwar kaum Einfluss auf die Beurteilung ökologischer Lebensmittel, je-
doch eine diesen Beurteilungen entsprechende Handlung zu verhindern, insbesondere wenn 
die entsprechenden Ressourcen knapp sind. 
Aus diesem Fazit lassen sich folgende Schlussfolgerungen ziehen: 
• Massnahmen zur Förderung des Konsums biologischer Nahrungsmittel sollten im 
Kontext der Gesundheit stehen.  
• Wenn Massnahmen das Argument von Umweltbelastungen aufgreifen, muss die Be-
völkerung darüber informiert werde, welche Handlungsweisen die stärksten Redukti-
onseffekte haben. 
• Zusätzliche Argumente, welche bei einer Massnahme mindestens hinsichtlich der 
Kaufabsicht Wirkung zeigen können, sind die Natürlichkeit resp. deren Folgeeffekte – 
neben der Gesundheit insbesondere der Geschmack. 
• Um nicht nur die Kaufabsicht, sondern auch der tatsächliche Kauf biologischer Nah-
rungsmittel zu fördern, muss Sicherheit bezüglich der Labels hergestellt werden. Die 
Sicherheit bezieht sich sowohl auf die Information, welches Label beachtet werden 
soll, als auch auf das Vertrauen, welches diesem Label entgegengebracht wird. Bei 
dieser Schlussfolgerung wird davon ausgegangen, dass a) der Preis nicht manipuliert 
werden kann und b) die Verfügbarkeit biologischer Lebensmittel in der Schweiz ge-
geben ist. 
• Der gegenüber konventionell hergestellten Nahrungsmitteln höhere Preis biologischer 
Nahrungsmittel wird als hemmender Faktor bestehen bleiben. Eine Verhaltensände-
rung dürfte deshalb insbesondere bei Personen mit wenig finanziellen Ressourcen und 
bei Produkten mit hohen Preisunterschieden schwierig sein. 
 
 
 
6.4. Reduktion des Fleischkonsums 
Studien zum Ausmass oder zur Reduktion des Fleischkonsums gibt es deutlich weniger als 
solche zu biologischen Nahrungsmitteln. Trotzdem sind einige Schlussfolgerungen aus der 
Literatur ableitbar. Der Aufbau dieses Abschnitts ist analog zum letzten Abschnitt. 
  177 
 
6.4.1. Angewandte Methoden und Modelle 
Wie bei den Untersuchungen zu biologischen Nahrungsmitteln wird in den allermeisten Pu-
blikationen mit Querschnittsdaten aus Umfragen gearbeitet. Nur vereinzelt werden andere 
Methoden angewendet – beispielsweise mit qualitativen Ansätzen (z.B. Jabs et al., 2010), mit 
Umfragedaten über zwei Umfragewellen (z.B. Weitkunat et al., 2003) oder mit der Datener-
hebung im Labor (z.B. Martins et al., 2005). 
Ein Grossteil der Studien verwenden Modelle, welche im Sinne der Theorie des geplanten 
Verhaltens von einer überlegten Handlungsweise ausgehen – ohne diese Theorie gezwunge-
nermassen zu nennen. Oftmals werden bivariate Zusammenhänge zwischen Meinungen be-
züglich verschiedener Aspekte zum Fleischkonsum und dem Fleischkonsum geprüft. 
Im Gegensatz zu den Studien zu biologischen Nahrungsmitteln wird relativ oft auf das 
transtheoretische Modell zurückgegriffen (Prochaska & Velicer, 1997; Prochaska et al., 
2008), welches zur Erklärung der Übernahme von gesundheitsrelevantem Verhalten entwic-
kelt wurde (z.B. Tobler et al., 2011a). 
 
 
 
6.4.2. Befunde 
Männer 
Insbesondere mit Blick auf den Umstand, dass der Nahrungsmittelkauf eine Entscheidung ist, 
welche stark vom sozialen Kontext geprägt wird, ist der Befund von Bedeutung, dass Männer 
viel häufiger Fleisch konsumieren als Frauen (Guenther, Jensen, Batres-Marquez, & Chen, 
2005; Santos et al., 1996; Tobler et al., 2011a; Jensen & Holm, 1999; Phillips et al., 2011). 
Der Grund dafür dürfte darin zu suchen sein, dass Fleisch resp. Fleischkonsum oft mit Stärke, 
Macht und Männlichkeit assoziiert wird (Holm & Møhl, 2000; Jensen & Holm, 1999; Sobal, 
2005) und dass Männer mit dem Konsum von Fleisch einen höheren hedonistischen Genuss 
verbinden (Kubberød, Ueland, Rødbotten, Westad, & Risvik, 2002). Demgegenüber steht der 
Befund, dass Frauen auch in der Schweiz häufiger für die ganze Familie einkaufen und somit 
zum 'Gatekeeper' werden (Tanner et al., 2003). Somit dürfte im Fall des Fleischkonsums die 
Berücksichtigung des sozialen Kontexts zusätzliche Relevanz erhalten. 
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Bereitschaft 
Eher im Zusammenhang mit dem kulturellen als mit dem sozialen Kontext sind Befunde zu 
sehen, welche aufzeigen, dass die Bereitschaft, den Fleischkonsum zu reduzieren zur Zeit 
klein ist. 
Tobler et al. (2011a) kommen in einer Schweizer Studie, welche auf dem transtheoretischen 
Modell aufbaut, zum Befund, dass im Vergleich von fünf Verhaltensweisen (regionale Pro-
dukte kaufen, saisonale Produkte kaufen, keine Flugware kaufen, max. zweimal wöchentlich 
Fleisch essen, biologische Produkte kaufen) der Anteil derjenigen Personen an allen Befrag-
ten, welche sich in der Phase der konkreten Überlegung, das Verhalten auszuführen (prepara-
tion phase), beim Fleischkonsum am tiefsten ist (11%). An höchsten ist dieser Anteil an Per-
sonen bei der Verhaltensweise biologische Produkte zu kaufen (18%). Um die Ergebnisse 
richtig interpretieren zu können, muss erwähnt sein, dass der Anteil jener Personen, welche 
schon maximal zwei Portionen Fleisch pro Woche essen mit 47% recht hoch ist – höher je-
denfalls als der Anteil Personen, welche schon biologische Produkte kaufen (39%), aber auch 
deutlich tiefer als der Anteil Personen, welche saisonale Produkte und welche regionale Pro-
dukte kaufen (je rund zwei Drittel). Die Zahlen lassen den Schluss zu, dass die Schweizer 
Bevölkerung eine Polarisierung zu beobachten ist: Entweder wird regelmässig Fleisch geges-
sen und man hat auch nicht vor, dies zu ändern oder es wird schon weitgehend auf fleischlos 
gegessen. 
Die Ergebnisse einer europäischen Studie (Schottland, Spanien, Italien) lassen sich in glei-
chem Sinne interpretieren. Die Studie teilt die befragten Personen aufgrund von Ähnlichkei-
ten bei nahrungsmittelrelevanten Variablen in vier Gruppen auf. Ein Merkmal, mit welchem 
die Gruppen charakterisiert wurden, umfasste den Verlauf des Fleischkonsums in den letzten 
fünf Jahren, welcher entweder abnehmend, stabil oder zunehmend sein konnte. In den zwei 
grössten Gruppen, welche jeweils ca. 30% der Personen umfassten, war der Fleischkonsum 
in den letzten 5 Jahren stabil oder zunehmend (Bernues et al., 2003). Das heisst gleichzeitig, 
dass der Fleischkonsum nur bei rund einem guten Drittel der Personen abnehmend war. 
Die Studien, insbesondere jene von Tobler et al. (2011a), welche in der Schweiz durchgeführt 
wurde, geben einen deutlichen Hinweis darauf, dass ein Aufruf zur Reduktion des Fleisch-
konsums a) 'nur' bei gut der Hälfte der Bevölkerung notwendig ist und b) bei der anderen 
Hälfte auf Ablehnung stossen könnte. 
 
Einflussfaktoren: Gesundheit, Tierwohl und Lebensumbrüche 
Jabs et al. (1998) sind in einer Studie den Gründen für Vegetarismus und Veganismus nach-
gegangen. Sie haben aufgrund von qualitativen Interviews ein Modell erstellt, nach welchem 
zwei Gruppen von Vegetariern zu unterscheiden sind. Eine Gruppe besteht aus Personen, 
welche aus gesundheitlichen Gründen Vegetarier sind. Die andere Gruppe umfasst Personen, 
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welche aus ethischen Gründen, insbesondere aufgrund der Behandlung von Tieren bei der 
Fleischproduktion, Vegetarier sind. 
Umbrüche im Leben wie Ortswechsel, Wechsel von sozialen Rollen oder Lebenskrisen spiel-
ten hinsichtlich des Vegetarismus bei den ethischen Vegetariern eine wichtige Rolle. Solche 
Lebensumbrüche führten auch dazu, dass Personen, welche zuerst den Gesundheits-
Vegetariern zugerechnet wurden, zu den ethischen Vegetariern gezählt wurden. Zusätzlich 
führten Lebensumbrüche dazu, dass vormals ethische Vegetarier zu Veganern wurden. Bestä-
tigt wird die Bedeutung von Lebensumbrüchen durch die Arbeiten von Weitkunat et al. 
(2003) insofern, als ihre Studie aufzeigte, dass ein einschneidendes Ereignis wie in diesem 
Fall die BSE-Krise zu einer Reduktion des Fleischkonsums führte. 
Aus einigen anderen Studien geht deutlich hervor, dass – ähnlich wie beim Kauf biologischer 
Nahrungsmittel – gesundheitliche Überlegungen hinsichtlich der Reduktion des Fleischkon-
sums am wichtigsten sind (Tobler et al., 2011a, Beardsworth, et al., 1991 zit. in Tobler et al., 
2011a; Izmirli et al., 2011; Shepherd et al., 2005, Lea et al., 2008; Hoek et al., 2011). 
Der andere Hauptgrund, den Fleischkonsum zu reduzieren oder ganz auf Fleisch zu verzich-
ten sind Überlegungen zum Tierwohl. Die Ergebnisse von Tobler et al. (2011a) deuten darauf 
hin, dass Überlegungen zum Tierwohl zwar zur Abwägung führen können, den Fleischkon-
sum zu reduzieren. Es konnte jedoch bezüglich dessen kein Unterschied zwischen Personen 
gefunden werden, welche eine Reduktion des Fleischkonsums in Betracht ziehen und sol-
chen, welche den Fleischkonsum reduziert haben.  
Deutlicher sind die Ergebnisse von Jabs et al. (1998), nach welchen die Sorgen um das Tier-
wohl klar einer der beiden Hauptgründe ist, den Fleischkonsum zu reduzieren. Diese Überle-
gung zum Tierwohl führt oft in Kombination mit der Änderung von Lebensumständen (Ein-
tritt in eine höher Schule, Anschaffung eines Haustiers etc.) zur Reduktion des Fleischkon-
sums Jabs et al. (1998). Die Wichtigkeit des Arguments des Tierwohls geht auch aus einer 
Studie von Bernues et al. (2003) hervor, nach welcher sich die Kunden speziell bei Rind-
fleisch wünschen, dass das Produktionssystem und die Herkunft des Fleischs deklariert sind. 
Schliesslich stellten auch Santos et al. (1996) fest, dass ethische Überlegungen sowohl von 
Personen, welche einen reduzierten Fleischkonsum hatten als auch von Vegetariern der am 
häufigsten genannte Hauptgrund dafür war.  
 
Ökologische Überlegungen 
In Studien, welche ökologische Überlegungen allgemein und nicht auf das Tierwohl spezifi-
ziert als Einflussfaktoren untersucht wurden, ergab sich kein Zusammenhang mit einem re-
duzierten Fleischkonsum. Shepherd et al. (2005) schlossen in ihrer Studie in den Bereich der 
'ökologische Überlegungen' unter anderem die Wichtigkeit der Verbesserung des Umweltzu-
stands allgemein und die Reduktion der Verwendung künstlicher Düngermittel, Herbiziden 
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und Pestiziden ein. Weil vor allem die letzten Aspekte eher mit dem Pflanzenanbau assoziiert 
werden dürften, scheint es nicht überraschend, dass kein Zusammenhang mit dem Fleisch-
konsum gefunden werden konnte.  
Tobler et al. (2011a) stellten in ihrer Schweizer Studie fest, dass Personen, welche überzeugt 
sind, dass eine Reduktion des Fleischkonsums zu einer Verbesserung des Umweltzustands 
beiträgt, sich eher mit dem Gedanken spielen, den Fleischkonsum zu reduzieren. Allerdings 
konnte nicht festgestellt werden, dass diese Überzeugung tatsächlich auch zur Reduktion des 
Fleischkonsums beiträgt. Angesichts des weiter oben erwähnten Umstands, dass das Ausmass 
der Umweltbelastung, welches durch den Fleischkonsum erzeugt wird, stark unterschätzt 
wird (Tobler et al., 2011a; Lea et al., 2008), ist dieser Befund nicht überraschend. Kurz zu-
sammengefasst: Umweltüberlegungen führen zwar zur Frage, ob weniger Fleisch konsumiert 
werden soll, aber nicht zur tatsächlichen Handlung. 
 
Preis 
In zwei Studien wurden die Kosten des Fleischkonsums als Einflussfaktor einbezogen. Die 
Ergebnisse beider Studien legen nahe, dass der Preis kein bedeutender Einflussfaktor dafür 
ist, dass weniger Fleisch gegessen wird.  
In der Studie von Tobler et al. (2011a) unterschieden sich Personen mit reduziertem Fleisch-
konsum bezüglich der Wichtigkeit des Preises weder gegenüber Personen, welche die Reduk-
tion des Fleischkonsums in Betracht zogen, noch gegenüber solchen, welche sich keine Ge-
danken zum Ausmass des Fleischkonsums gemacht haben.  
In einer belgischen Studie, welche vier Gruppen von Personen mit unterschiedlichen Haltun-
gen gegenüber dem Fleischkonsum unterschied, war die Bedeutung des Preises in allen 
Gruppen tief31 (Verbeke et al., 2004). 
 
Andere Einflussfaktoren 
Die soeben zitierte Studie von Verbeke et al.(2004) ist auch aufgrund des Befunds interes-
sant, dass in allen vier Personengruppen der hedonistische Wert des Fleischkonsums hoch 
eingeschätzt wird32. Dieser Faktor wurde in keiner anderen Studie untersucht. Das Ergebnis 
unterstreicht jedoch die in der Einleitung des Ernährungskapitels dargestellte Bedeutung des 
kulturellen Kontexts, namentlich der von Furst et al. (1996) thematisierten Wichtigkeit von 
Idealvorstellungen (vgl. 'generelle Befunde zur Nahrungsmittelwahl'). 
                                                
31 Es wurde die Aussage, dass hauptsächlich der Preis den Fleischkonsum bestimmt, auf einer 5-Punkte Skala 
von trifft überhaupt nicht zu (1) bis trifft vollständig zu (5) bewertet. 
32 Mittelwerte zwischen 4.10 und 4.91 bei einer 7-Punkte-Skala von 1 kein hedonistischer Wert bis 7 sehr hoher 
hedonistischer Wert. 
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Andere Einflussfaktoren wurden nur sehr vereinzelt untersucht und es lassen sich keine all-
gemeingültigen Aussagen aggregieren. 
 
Verhaltensänderungen 
Beim Fleischkonsum stellt sich aufgrund der kulturellen Bedeutung und im Gegensatz zum 
Konsum biologischer Lebensmittel die Frage, ob resp. mit was das Fleisch ersetzt werden 
soll. Als Fleischersatz werden in der Regel Soja-Produkte wie beispielsweise Tofu oder Pro-
dukte wie Quorn angesehen.  
Die Akzeptanz solcher Produkte ist – falls Fleisch ersetzt werden soll – von genau so grosser 
Bedeutung für die Reduktion des Fleischkonsums wie die Bereitschaft, diesen zu reduzieren, 
selbst. In der Literatur (Wansink et al., 2008; Aiking et al., 2006 zit. in Hoek et al., 2011; 
McIlveen et al., 1999; Van Triip, 1991, zit. in Hoek et al., 2011) sind im Wesentlichen zwei 
Aspekte zu finden, welche hinsichtlich der Akzeptanz von Fleischersatzprodukten von Be-
deutung sind: 
• Bei Fleischersatzprodukten handelt es sich aus der Perspektive derjenigen Personen, 
welche die Produkte konsumieren sollten, um neue Produkte. In der Folge wurde die 
Bedeutung des Konstrukt 'Neophobie', d.h. des Ausmasses der Abneigung, neue Nah-
rungsmittel zu versuchen, untersucht. Hoek et al. (2011) stellten in einer in Grossbri-
tannien und den Niederlanden durchgeführten Studie fest, dass Personen, welche Flei-
schersatzprodukte nicht konsumierten eine grössere Abneigung gegenüber für sie 
neuartigen Lebensmittel hatten als Personen, welche Fleischersatzprodukte nutzten.  
• Wenn der Fokus auf dem Ersatz einer Verhaltensweise durch eine andere liegt, dann 
muss der Fokus statt auf die isolierte Beurteilung einer Verhaltensweise auf die Rela-
tion der Beurteilung beider Verhaltensweisen gelegt werden. Dadurch können Fakto-
ren wichtig werden, welche ansonsten nur wenig oder gar keine Bedeutung hatten. 
Hoek et al. (2011) konnten aufzeigen, dass Fleisch im Schnitt besonders bezüglich der 
Luxuriosität, der Vertrautheit, der Erwartung von relevanten Bezugspersonen und des 
Sättigungseffekts bei allen untersuchten Personen deutlich besser abschneidet als 
Fleischersatzprodukte. Personen, welche keine oder nur ab und zu Fleischersatzpro-
dukte konsumierten, bewerteten Fleisch zusätzlich in Bezug auf Stimmung und senso-
rische Aspekte (Geschmack, Aussehen, Geruch) positiver ein.  
Die Bedeutung des sensorischen Geschmacks für die Bereitschaft, neuartige Lebens-
mittel inkl. Fleisch zu versuchen, bestätigt auch die Studie von Martins et al. (2005). 
Bei der Beurteilung, wie gesund der Fleischkonsum ist, gehen die Meinungen inso-
fern am meisten auseinander, als Nicht-Konsumenten von Fleischersatzprodukten 
Fleisch als gesünder einschätzten, Gelegenheits-Konsumenten beurteilten beides als 
etwa gleich gesund und regelmässige Konsumenten von Fleischersatzprodukten beur-
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teilten diese als gesünder als Fleisch. Dieser Befund musste aufgrund dessen erwartet 
werden, dass der Gesundheitsaspekt das wichtigste Argument für den Nahrungsmit-
telentscheid darstellt. Überaus wichtig für allfällige Massnahmen ist angesichts der 
Bedeutung des Kontexts der Nahrungsmittelaufnahme auch der genannte Befund, 
dass das soziale Umfeld auch heute noch den Fleischkonsum als normal erachtet.  
 
 
 
6.4.3. Fazit und Schlussfolgerung 
Der Fleischkonsum ist stark kulturell und sozial geprägt. Dies führt zu einer Polarisierung der 
Konsumenten: Bei einer landesweiten schweizerischen Umfrage gaben die Personen an, ent-
weder den Fleischkonsum schon auf ca. 2 Portionen pro Woche reduziert zu haben oder der 
Fleischkonsum wird nicht in Frage gestellt. Daraus ist zu schliessen, dass die Absicht, den 
Fleischkonsum mittels Massnahmen zu reduzieren auf erheblichen Widerstand stossen dürfte.  
Dies gilt insbesondere für Männer, weil der Fleischkonsum mit Männlichkeit assoziiert wird. 
Der Befund, dass Männer häufiger Fleisch essen als Frauen überrascht deshalb nicht. Dem-
gegenüber sind die Frauen häufiger die Gatekeeper des Haushalts, was den Kauf von Nah-
rungsmitteln betrifft. Diese beiden Befunde zusammen führen zur Schlussfolgerung, dass bei 
der Ausgestaltung von Massnahmen zur Reduktion des Fleischkonsums die sozialen Bezie-
hungen ganz besondere Berücksichtigung finden sollten.  
Die Hauptzielgruppe sind – vom Potenzial her betrachtet – Männer. Frauen können jedoch 
als Mittelspersonen eingesetzt werden. Es ist empfehlenswert, sowohl direkt über die Männer 
als auch indirekt via Frauen Einfluss zu nehmen, sowie Aktionen zu planen, welche alle Mit-
glieder des Haushalts umfassen. 
Grundsätzlich haben bei einer Massnahmenplanung folgende Aspekte eine zentrale Bedeu-
tung: Gesundheit, ethische Überlegungen und kultureller und sozialer Kontext. Während Ge-
sundheits- und ethische Argumente dazu führen können, dass der Fleischkonsum einge-
schränkt wird, steht der kulturelle Kontext einer Reduktion des Fleischkonsums entgegen. 
Aufgrund der Befunde in der wissenschaftlichen Literatur scheint eine Argumentation 'öko-
logischer, gesünder und günstiger essen', Sinn zu machen. Die Reihenfolge ist dabei nicht 
zufällig. Ökologische (inkl. ethische) Argumente, können den Fleischkonsum in Frage stellen 
und damit eine grundsätzliche Bereitschaft, über eine Reduktion des Fleischkonsums nach-
zudenken, erzeugen. Voraussetzung dafür ist, dass die ökologischen Auswirkungen des 
Fleischkonsums den Zielpersonen bewusst sind, was momentan nur mangelhaft der Fall ist.  
Das Gesundheitsargument ist entscheidend für die Umsetzung, das Preisargument schliess-
lich der letzte Auslöser, um die Absicht in die Tat umzusetzen. Das Preisargument leitet sich 
  183 
davon ab, dass die Forschung gezeigt hat, dass zwischen der Handlungsbereitschaft und der 
Umsetzung oftmals eine Diskrepanz besteht und diese mit dem Preis mindestens teilweise 
erklärt werden kann.  
Bei der Detailausgestaltung der Massnahmen müsste der kulturelle Kontext berücksichtigt 
werden. Die Vorstellung beispielsweise, 'was ein richtiges Essen ist' oder der Umstand, dass 
das Kernelement eines Gerichts noch immer häufig ein Stück Fleisch ist, darf bei der Mass-
nahmengestaltung nicht ignoriert werden. Ansonsten besteht die Gefahr, dass eine fleischar-
me Kost zwar versucht wird, jedoch immer das Gefühl bestehen bleibt, dass 'man eigentlich 
nicht mehr richtig isst'. Ebenfalls muss der Eindruck vermieden werden, dass einem 'die letz-
te Freude missgönnt wird' (hedonistischer Genuss, Luxuriosität). Wie dies erreicht werden ist 
aus der wissenschaftlichen Literatur nicht ableitbar.  
Schliesslich kann der Befund zu Nutze gemacht werden, dass Ernährungsumstellungen ge-
häuft in Lebensumbruch-Situationen beobachtet werden können. Im Ernährungsbereich 
könnte insbesondere der Zeitpunkt, bei dem sich die personelle Zusammensetzung des Haus-
halts ändert, von Bedeutung sein. Es empfiehlt sich deshalb, Massnahmen nach Möglichkeit 
so zu planen, dass sie in solchen Situationen greifen.  
Zusammenfassend können folgende Schlussfolgerungen aufgelistet werden: 
• Bemühungen, den Fleischkonsum zu reduzieren, können auf erheblichen Widerstand 
stossen. 
• Es sollen Massnahmen geplant werden, welche auf einen ganzen Haushalt und nicht 
auf eine einzelne Person bezogen sind. 
• Die Massnahmen sollten auf Männer in ihrer Eigenschaft als Fleischesser und auf 
Frauen in ihrer Eigenschaft als Gatekeeper ausgerichtet sein. 
• Die Argumentationslinie Ökologie - Gesundheit - Preis (in dieser Reihenfolge) 
scheint empfehlenswert zu sein. 
• Um das ökologische Argument stichhaltig zu machen, ist Information über die 
ökologischen Konsequenzen des Fleischkonsums in Relation zu anderen 
Verhaltensweisen nötig. 
• Beim Entwurf des gewünschten Zielverhaltens und der entsprechenden Massnahmen 
muss der kulturelle Hintergrund, vor dem Fleisch konsumiert wurde, berücksichtigt 
werden. Namentlich sollte das Gefühl verhindert werden, dass das Zielverhalten nicht 
mehr 'richtiges Essen' ist.  
• Massnahmen sollten nach Möglichkeit so ausgestaltet sein, dass sie greifen, wenn ei-
ne Änderung der personellen Zusammensetzung des Haushalts stattfindet. 
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6.5. Fazit und Schlussfolgerungen 
Die zusammenfassende Darstellung der Ergebnisse der einzelnen Nahrungsmittelbereiche ist 
in den Fazits der einzelnen Abschnitte enthalten. Aus diesem Grund folgen hier nur noch 
zusammenfassend die über alle Bereiche gezogenen Schlussfolgerungen für Energiefor-
schung Stadt Zürich: 
• Weil die Nahrungsmittelwahl auf der Grundlage Werthaltungen und kulturellen Vor-
stellungen sowie in den meisten Fällen in einem sozialen Kontext stattfinden, muss 
mit erheblichen Schwierigkeiten bei der Verhaltensänderungen gerechnet werden. 
• Massnahmen, welche auf die Veränderung der Nahrungsmittelwahl abzielen müssen 
in der Argumentation und bei der Zusammensetzung und Gestaltung der Instrumente- 
den sozialen Kontext mit einbeziehen. 
• Bei der Planung der Massnahmen können die Ergebnisse von Studien, welche von der 
Annahme des überlegten Handelns ausgehen berücksichtigt werden, auch wenn Heu-
ristiken eine grosse Rolle spielen. 
• Die unmittelbare Nahrungsmittelwahl ist stark durch Argumente aus dem Gesund-
heitsbereich geprägt. In der Massnahmenplanung müssen deshalb Gesundheitsaspekte 
berücksichtigt oder sogar ins Zentrum gesetzt werden. Zusätzlich ist es erfolgsver-
sprechend, mit Argumenten zu argumentieren, welche sensorisch wahrnehmbare Qua-
litäten des Nahrungsmittels betonen. 
• Ein Preis, welcher den Budgetrahmen der Zielpersonen nicht sprengt und die Verfüg-
barkeit sind notwendige Voraussetzungen dafür, dass eine Person andere Nahrungs-
mittel konsumiert, als sie dies bisher getan hat. Je höher die Preise für alternative 
Nahrungsmittel desto mehr schränkt sich aufgrund der zur Verfügung stehenden fi-
nanziellen Ressourcen der Kreis der möglichen Zielpersonen ein. 
• Massnahmen zur Förderung des Konsums biologischer Nahrungsmittel sollten im 
Kontext der Gesundheit stehen.  
• Wenn Massnahmen das Argument von Umweltbelastungen aufgreifen, muss die Be-
völkerung darüber informiert werde, welche Handlungsweisen die stärksten Redukti-
onseffekte haben. 
• Zusätzliche Argumente, welche bei einer Massnahme mindestens hinsichtlich der 
Kaufabsicht Wirkung zeigen können, sind die Natürlichkeit resp. deren Folgeeffekte – 
neben der Gesundheit insbesondere der Geschmack. 
• Um nicht nur die Kaufabsicht, sondern auch der tatsächliche Kauf biologischer Nah-
rungsmittel zu fördern, muss Sicherheit bezüglich der Labels hergestellt werden. Die 
Sicherheit bezieht sich sowohl auf die Information, welches Label beachtet werden 
soll, als auch auf das Vertrauen, welches diesem Label entgegengebracht wird. Bei 
dieser Schlussfolgerung wird davon ausgegangen, dass a) der Preis nicht manipuliert 
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werden kann und b) die Verfügbarkeit biologischer Lebensmittel in der Schweiz ge-
geben ist. 
• Der gegenüber konventionell hergestellten Nahrungsmitteln höhere Preis biologischer 
Nahrungsmittel wird als hemmender Faktor bestehen bleiben. Eine Verhaltensände-
rung dürfte deshalb insbesondere bei Personen mit wenig finanziellen Ressourcen und 
bei Produkten mit hohen Preisunterschieden schwierig sein. 
• Bemühungen, den Fleischkonsum zu reduzieren, können auf erheblichen Widerstand 
stossen. 
• Es sollen Massnahmen geplant werden, welche auf einen ganzen Haushalt und nicht 
auf eine einzelne Person bezogen sind. 
• Die Massnahmen sollten auf Männer in ihrer Eigenschaft als Fleischesser und auf 
Frauen in ihrer Eigenschaft als Gatekeeper ausgerichtet sein. 
• Die Argumentationslinie Ökologie - Gesundheit - Preis (in dieser Reihenfolge) 
scheint empfehlenswert zu sein. 
• Um das ökologische Argument stichhaltig zu machen, ist Information über die 
ökologischen Konsequenzen des Fleischkonsums in Relation zu anderen 
Verhaltensweisen nötig. 
• Beim Entwurf des gewünschten Zielverhaltens und der entsprechenden Massnahmen 
muss der kulturelle Hintergrund, vor dem Fleisch konsumiert wurde, berücksichtigt 
werden. Namentlich sollte das Gefühl verhindert werden, dass das Zielverhalten nicht 
mehr 'richtiges Essen' ist.  
• Massnahmen sollten nach Möglichkeit so ausgestaltet sein, dass sie greifen, wenn ei-
ne Änderung der personellen Zusammensetzung des Haushalts stattfindet. 
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7. Private Mobilität 
 
7.1. Einleitung 
Gemäss Jungbluth et al. (2012, in prep.) besteht im Verhaltensbereich der privaten Mobilität 
das grösste Potenzial zur Reduktion von Umweltbelastungen durch Verhaltensänderungen 
von Privatpersonen, wenn keine motorisierten Verkehrsmittel mehr eingesetzt werden und 
statt dessen die individuelle Mobilität aus eigener Kraft bestritten wird. Das zweitgrösste 
Potenzial besteht im Ersatz der Autonutzung durch die Nutzung der öffentlichen Verkehrs-
mittel. Ähnlich gross ist das Reduktionspotenzial, wenn ein mit fossilen Brennstoffen betrie-
benes Fahrzeug durch ein Elektrofahrzeug ersetzt würde. Wird entweder nur die Treibhaus-
gasemissionen oder nur der Primärenergiebedarf als Indikator gewählt, so ist das Redukti-
onspotenzial des Ersatzes eines konventionellen Autos durch ein Elektrofahrzeug sogar leicht 
höher. Wieder mit einigem Abstand folgen die Reduktionspotenziale durch den Ersatz des 
jeweils vorhanden durch das sparsamste Auto und der Verzicht auf Flüge. 
Die wissenschaftlich durchgeführten Interventionsstudien im Verhaltensbereich der privaten 
Mobilität fokussieren praktisch ausschliesslich auf den Ersatz der Autonutzung durch die 
Nutzung der öV. Somit steht dieses Zielverhalten im Zentrum der Ausführungen. Falls ein 
anderes Zielverhalten Gegenstand der Studien waren, wird dies explizit genannt. 
 
 
7.2. Angewandte Methoden und Modelle 
Bis auf zwei Studien, welche keine Kontrollgruppe berücksichtigten basieren alle Studien auf 
einem quasiexperimentellen Design. Berichtete Wirkungen beziehen sich somit immer auf 
die Effekte unter Berücksichtigung der Kontrollgruppe – es sei denn, es sei anders vermerkt. 
Alle Studien wurden im Feld mit Privatpersonen als Zielgruppen durchgeführt, wobei diese 
je nach Studie noch enger eingegrenzt wurde.  
Die Theorien, welche den Studien zugrunde lagen, sind entweder die Normaktivationstheo-
rie, die Theorie des geplanten Verhaltens oder Ansätze aus der sozialen Dilemma-Forschung 
resp. eine Kombination davon. Wie aus Kapitel 2 'Sozialpsychologische Grundlagen' hervor-
geht, können die Ansätze aus der Forschung zum sozialen Dilemma mit diesen beiden Theo-
rien grundsätzlich abgebildet werden. 
Ein spezielles Augenmerk wurde im Verhaltensbereich der privaten Mobilität auf die plausi-
ble Annahme gerichtet, dass die Verkehrsmittelwahl in hohem Grad habitualisiert ist. 
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7.3. Instrumente 
Praktisch alle Studien arbeiten mit einer Kombination von Instrumenten. Für die Zuteilung 
der Studien zu einem Instrument, wurde das jeweilige Hauptinstrument als Kriterium ver-
wendet. Ein in den bisherigen Kapiteln noch nicht aufgegriffenes Instrument ist die Vorsatz-
bildung. Weil dieses Instrument von relativ vielen Studien verwendet wurde, ist ihm das erste 
Kapitel gewidmet. Das Instrument der Vorsatzbildung wird darin nochmals kurz dargestellt. 
Anschliessend folgen die Ergebnisse zu Feldexperimenten mit den Instrumenten Information, 
Selbstverpflichtung, Verhaltensfeedback und Anreize. 
 
 
7.3.1. Vorsatzbildung 
Als Vorsatz wird eine Handlungsintention bezeichnet, welche unmittelbar vor der Handlung 
steht. Im Gegensatz zur Absicht, welche zeitlich weiter von der Umsetzung der Handlung 
angesiedelt ist, zeichnet sich der Vorsatz dadurch aus, dass die Handlung spezifisch geplant 
ist. Das Instrument der Vorsatzbildung (oder Vorsatzinduzierung) zielt somit darauf, bei den 
Zielpersonen eine unmittelbar vor der Handlung stehende Absicht zu induzieren, bei der die 
Handlungsumsetzung schon geplant ist. 
Das Instrument der Vorsatzbildung wurde beispielsweise in einer experimentellen Feldstudie 
von Bamberg (2000) eingesetzt. 90 Studierende, welche keine öffentlichen Transportmittel 
benutzten und gleichzeitig gewillt waren, als Testpersonen einer neuen Buslinie zur wirken. 
Diese Willenskundgebung bedeutet, dass die Studienteilnehmenden eine gegenüber dem 
Durchschnitt erhöhte Absicht hatten, eine neue Buslinie zu testen. Die Studienteilnehmenden 
wurden je hälftig der Experimental- oder Kontrollgruppe zugeordnet. Personen der Experi-
mentalgruppe wurden aufgefordert, den Zeitpunkt sowie die Abfahrts- und Ziel-Haltestelle 
ihrer Testfahrt zu notieren. Die Idee dabei ist, dass durch die Angabe von Zeit und Ort die 
Testfahrt spezifisch geplant und damit ein Vorsatz gebildet wird. 
38 aller 90 Personen (42%) führten ihre Testfahrt tatsächlich durch. Weil alle 90 Personen 
eine erhöhte Absicht hatten, zeigt dieses Ergebnis, dass die Absicht, eine Handlung umzuset-
zen, noch nicht bedeutet, dass sie tatsächlich umgesetzt wird.  
Von den Personen der Experimentalgruppe (mit induziertem Vorsatz) agierten 53% tatsäch-
lich als Testpersonen. In der Kontrollgruppe lag der entsprechende Prozentsatz bei 31%. Ob-
wohl diese Prozentzahlen alles in allem tief liegen, zeigt der Unterschied, dass das Instrument 
grundsätzlich erfolgreich war. Unter Berücksichtigung der Stärke der Gewohnheit zeigten 
weitere Analysen, dass die Gewohnheit die Versuchspersonen grundsätzlich daran hindern, 
  189 
eine Absicht umzusetzen, und dass mit dem Instrument der Vorsatzbildung dieser Hemmfak-
tor mindestens teilweise ausgeschaltet werden kann. 
Im Gegensatz zur Studie von Bamberg (2000) war es für die Teilnehmenden in der Studie 
von Verplanken et al. (1998) nicht Bedingung, dass sie eine erhöhte Absicht hatten. Das In-
strument der Vorsatzbildung hatte in dieser Studie zwar einen erhöhten Zusammenhang zwi-
schen der Absicht und dem Verhalten zur Folge33, jedoch keine Verhaltensänderung. Das 
heisst, dass die Gewohnheit zwar durchbrochen wurde, weil eine erhöhte Absicht jedoch 
nicht Voraussetzung für die Teilnahme war, war die Wollens-Komponente nicht erfüllt, wes-
halb sich auch keine Verhaltensänderung ergab. Die Voraussetzung für den Erfolg dieses 
Instruments ist somit, dass die Personen eine Handlung grundsätzlich ausführen wollen und 
dies auch tun können. Der relativ geringe Anteil an Personen in der Experimentalgruppe der 
Studie von Bamberg (2000), welche ihre Absicht tatsächlich umsetzten, zeigt jedoch, dass 
auch mit dieser Voraussetzung kein hundertprozentiger Erfolg garantiert ist. 
Eine ähnliche Studie liefern Eriksson et al. (2008). Die Autoren untersuchten, ob mit der Bil-
dung eines Vorsatzes der Zusammenhang zwischen der persönlichen Norm, das Auto weni-
ger zu benutzen, und der tatsächlichen Handlung bei gewohnheitsmässigen Autofahrenden 
gestärkt und damit die Autonutzung reduziert werden kann. Entsprechend waren ihre Ver-
suchspersonen Autofahrende mit starker Gewohnheit und einer persönlichen Norm, weniger 
Auto zu fahren (N = 71).  
Die Massnahme war insofern stärker als in der Studie von Bamberg (2000), als die Personen 
der Experimentalgruppe von einem Mitglied des Forschungsteams zuhause besucht wurden. 
Die Vorsatzinduzierung erfolgte über das prospektive Ausfüllen eines Mobilitätstagebuchs 
für die Folgewoche unter Angabe der Möglichkeiten, auf welchen Wegen das Auto durch ein 
anderes Verkehrsmittel ersetzt werden sollte. 
Das Hauptergebnis der Studie ist, dass die Anzahl Wege, welche mit dem Auto zurückgelegt 
wurden, bei Personen mit starker Gewohnheit und hoher persönlicher Norm markant zurück-
gegangen ist. Sobald eine dieser beiden Bedingungen nicht erfüllt ist, ist kein Effekt mehr 
feststellbar. Ebenfalls ist kein Effekt des Instruments auf die persönliche Norm oder die Stär-
ke der Gewohnheit feststellbar. 
Die Studie bestätigt damit, dass mit dem Instrument eine Gewohnheit durchbrochen werden 
kann. Die Gewohnheit kann aber nicht verändert werden. Ohne dass dies getestet wurde, ist 
deshalb anzunehmen, dass das Instrument bei kurzem Einsatz kaum Chancen auf langfristi-
gen Erfolg hat.  
                                                
33 Wenn nicht anders beschrieben sind alle berichteten Effekte sind immer im Vergleich mit der Kontrollegrup-
pe angegeben. 
  190 
Aufgrund dieser Studie (Eriksson et al., 2008), welche im Gegensatz zur Bamberg-Studie 
nicht eine allgemeine Absicht, sondern die moralische Komponente der persönlichen Norm 
ins Zentrum der Untersuchung stellte, scheint die Schlussfolgerung angebracht, dass die Be-
dingung für einen Erfolg des Instruments der Vorsatzbildung dahingehend spezifiziert wer-
den kann, dass das persönlichen Norm, weniger Auto zu fahren, vorhanden sein muss. Um-
gangsprachlicher ausgedrückt: Das Motiv, aus ökologischen Gründen weniger Auto zu fah-
ren, muss in einer Person angelegt sein, damit das Instrument funktioniert. 
Bestätigt wird diese Vermutung durch eine sehr ähnliche Studie von Garvill et al. (2003). Der 
wesentliche Unterschied dieser Studie zu jener von Eriksson et al. (2008) besteht darin, dass 
sie nicht den Zusammenhang zwischen der persönlichen Norm und dem Verhalten sondern 
jenen zwischen den Einstellung gegenüber dem Autofahren und dem Verhalten untersucht 
haben. Die Studie von Garvill et al. (2003) kann jedoch keine Veränderung dieses Zusam-
menhangs, aber eine leichte Veränderung des Verhalten feststellen.  
Aufgrund dieser vier Studien kann die Schlussfolgerung gezogen werden, dass durch die 
Vorsatzbildung Gewohnheiten grundsätzlich mindestens temporär durchbrochen werden 
können und das Verhalten anschliessend durch die persönliche Norm mitbestimmt wird. Die 
Voraussetzung für den gewünschten Erfolg des Instruments besteht darin, dass ein morali-
sches Verpflichtungsgefühl, weniger Auto zu fahren, vorhanden sein muss. Ist diese Über-
zeugung vorhanden, deren Umsetzung aber durch die Gewohnheit blockiert, so verhilft das 
Instrument der Vorsatzbildung dieser Überzeugung zum Durchbruch. Aus den Studien kann 
jedoch nicht erschlossen werden, ob damit eine zeitlich anhaltende Wirkung erzielt werden 
kann. 
Alle vier bisherigen Studien gingen davon aus, dass das Mobilitätsverhalten stark habituali-
siert ist und infolgedessen die Gewohnheit durchbrochen werden muss. Wie in Kapitel 2 dar-
gestellt, wird die Gewohnheit durch kritische Lebensereignisse natürlicherweise durchbro-
chen und die Neuevaluation von Verhaltensweise stimuliert. Davon wurde abgeleitet, dass 
Massnahmen zum Zeitpunkt von solchen Ereignissen besonders erfolgsversprechend sind. 
Verplanken et al. (2008) haben diese Annahme im Bereich der Verkehrsmittelwahl getestet. 
Die 'Massnahme' bestand in dieser Studie nur in diesen Lebensereignissen. Ein Instrument im 
Sinne der Instrumententypologie aus Kapitel 4 war nicht in die Studie involviert. Infolgedes-
sen gehört die Studie an sich nicht unter das Kapitel 'Vorsatzbildung'. Weil sie jedoch von 
der Thematik her - Durchbrechung von Gewohnheiten - zu den bisher zitierten Studien passt, 
wird sie dennoch hier zitiert. 
Verplanken et al. (2008) untersuchten Angestellte einer Universität in Holland (N = 443) in 
einer Querschnittsstudie. Sie unterteilten die Personen in vier Gruppen: 
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• Personen mit hohem Problembewusstsein34, welche kürzlich umgezogen sind 
• Personen mit tiefem Problembewusstsein, welche kürzlich umgezogen sind 
• Personen mit hohem Problembewusstsein, welche nicht kürzlich umgezogen sind 
• Personen mit tiefem Problembewusstsein, welche nicht kürzlich umgezogen sind 
Die Überlegung bestand darin, dass durch den Umzug die Gewohnheit durchbrochen wird, 
dadurch das überlegte Handeln aktiviert wird und somit das Problembewusstsein stärker 
handlungsleitend wird. Infolgedessen – so die Hypothese – sollte bei Personen mit hohem 
Problembewusstsein, welche kürzlich umgezogen sind, die Häufigkeit der Wahl des Autos 
für den Weg zur Universität im Vergleich mit allen anderen drei Gruppen reduziert sein. 
Diese Hypothese wurde mittels der Proportion zwischen der Häufigkeit der Autonutzung für 
den Weg zur Universität und der Häufigkeit der Nutzung aller anderen Verkehrsmittel ge-
messen. Diese Proportion betrug bei Personen mit hohem Problembewusstsein, welche kürz-
lich umgezogen sind, 0.37. Bei den drei anderen Gruppen – also auch der anderen Gruppe 
mit Personen mit hohem Problembewusstsein – lag sie statistisch signifikant höher (zwischen 
0.54 und 0.72), wobei zwischen den drei anderen Gruppen statistisch keine Unterschiede 
festgestellt werden konnten.  
Die Ergebnisse wurden kontrolliert auf den Einfluss des Alters, des Geschlechts, der Entfer-
nung des Wohnorts vom Arbeitsplatz, der Häufigkeit des Zurücklegen des Wegs sowie der 
Häufigkeit, mit der gleichzeitig Kinder transportiert wurden. Obwohl die Ergebnisse noch 
durch andere Einflüsse als die Kontrollierten verursacht sein können, und obwohl es sich nur 
um eine Querschnittsanalyse handelt, welche keine kausalen Schlüsse zulässt, ist die Studie 
ein Hinweis darauf, dass ein Umzug als kritisches Lebensereignis tatsächlich das überlegte 
Handeln fördern könnte.  
Damit eine Verhaltensänderung in gewünschter Richtung auch ohne zusätzliche Massnahme 
erfolgt, muss das Problembewusstsein vorhanden sein. Da das Problembewusstsein gemäss 
dem Modell aus Kapitel 2 in den Bereich der moralischen Abwägungen gehört, kann das 
Ergebnis als Unterstützung für das Fazit aus den vier vorangegangen Studien interpretiert 
werden. Danach ist es für eine Verhaltensänderung in gewünschter Richtung und beim 
Durchbrechen von Gewohnheiten nötig, dass eine moralische Verpflichtung, weniger Auto 
zu fahren, verspürt wird. Demzufolge scheint es erstrebenswert zu sein, mittels Massnahmen 
die moralische Komponente zum Zeitpunkt von Lebensumbrüchen zu stärken. 
 
 
                                                
34 Das Problembewusstsein – im Artikel als Umweltbewusstsein bezeichnet – wurde nicht mobilitätsspezifisch 
gemessen, sondern umfasst die Überzeugung, dass der Umgang der Menschen mit der Umwelt problematisch ist 
und zu ernsthaften negativen Konsequenzen durch den Menschen führt (rev. Fassung der NEP-Skala nach Dun-
lop et al. (2000).  
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7.3.2. Information 
Eine Studie aus Berlin von Schäfer et al. (2011) ging ebenfalls von der Hypothese aus, dass 
bei Lebensumbrüchen einfacher Änderungen von habitualisierten Verhaltensweisen möglich 
sind. Sie kombinierten den Lebensunterbruch (ja/nein) mit dem zusätzlichen Instrument In-
formation (erhalten/nicht erhalten) resp. der Massnahme Beratung (erhalten/nicht erhalten), 
so dass letztlich sieben Experimentalgruppen und eine Kontrollgruppe resultierten (N = 625). 
Mit der Massnahme wurde versucht, die Anzahl Wege, welche mit dem Auto zurückgelegt 
wurden, zu reduzieren. 
Die Studie ergab erstens, dass Personen, welche kürzlich nach Berlin gezogen waren, das 
Auto zugunsten des öffentlichen Verkehrs seltener benützten als Personen, welche schon 
immer in Berlin gewohnt haben. Dies kann zwar als Hinweis darauf, dass mit einem Umzug 
Verhaltensroutinen unterbrochen werden, interpretiert werden. Allerdings kann die Studie 
nicht aufzeigen, wie sich die Personen vor dem Umzug nach Berlin verhalten haben. Zusätz-
lich besteht auch gemäss den Autoren die Möglichkeit, dass die Personen gerade wegen der 
besseren Möglichkeiten, die öV zu nutzen nach Berlin gezogen sind. Die Verhaltensänderung 
– resp. genauer die beabsichtigte Verhaltensänderung – wäre in diesem Fall eher die Ursache 
für den Umzug als umgekehrt. 
Interessanter sind jedoch die Ergebnisse zum Instrument 'Information' und zur Massnahme 
'Beratung'. In diesen Ergebnissen wurde nicht mehr nach Themengebiet unterschieden. Statt-
dessen wurde themenübergreifend das Ausmass der Nachhaltigkeit des Verhaltens unter-
sucht. Unabhängig von einem allfälligen Umzug verhielten sich Personen, welche Informa-
tionen, zu denen keine näheren inhaltlichen Angaben gemacht wurden, erhalten hatten, gleich 
nachhaltig wie Personen, welche keine Informationen erhalten hatten. Demgegenüber hatte 
die Beratung einen positiven Effekt auf die Nachhaltigkeit des Verhaltens.  
Wird der Umstand, ob Personen umgezogen sind oder nicht, einbezogen, so ergibt sich das 
Ergebnis, dass beide Instrumente (Information und Beratung) bei Personen ohne Lebensum-
bruch (kein Umzug) einen Einfluss auf deren Verhaltensweisen hatten. Der Effekt der Bera-
tung war deutlich grösser als jener der Information.  
Personen mit Lebensumbrüchen (Umzug nach Berlin) reagierten dagegen nicht auf Informa-
tionen und – im Vergleich mit Personen ohne Umzug – nur schwach auf Beratungen. 
Das Ergebnis macht deutlich, dass mit Lebensumbrüchen zwar Verhaltensänderungen ver-
bunden sein können, dass Massnahmen in dieser Lebenslage jedoch keinesfalls quasi natürli-
cherweise auf geringeren Widerstand stossen. Die Studie impliziert sogar eher das Gegenteil: 
Information und Beratung, welche zum Zeitpunkt von Lebensumbrüchen wirksam werden 
sollten, treffen auf vergrösserten Widerstand als wenn sie zum Zeitpunkt von stabilen Le-
bensumständen durchgeführt werden. 
  193 
Die Schlussfolgerungen aus dieser Studie können nicht eindeutig gezogen werden. Grund 
dafür ist, dass die Versuchspersonen rekrutiert wurden, kurz nachdem sie umgezogen waren 
(d.h. innerhalb der vorangehenden sechs Monate). Möglicherweise befanden sich Personen 
nach dem Umzug in einer Konsolidierungsphase ihrer Verhaltensweisen und waren darum 
für Informationen weniger empfänglich. Die Autoren der Studie selber kommen aufgrund 
von zusätzlich durchgeführten qualitativen Interviews zum Schluss, dass die entscheide Pha-
se für Verhaltensänderungen und damit der ideale Zeitraum für Massnahmen kurz vor einem 
planbaren Lebensereignis und gegebenenfalls unmittelbar nach diesem Ereignis ist.  
 
 
 
7.3.3. Selbstverpflichtung 
Es konnten drei Studien gefunden werden, welche Selbstverpflichtung als Kerninstrument 
einer Massnahme einsetzten. Zwei davon stammen aus der Schweiz, eine aus Deutschland. 
Das Ziel der Massnahmen in der Studie von Gutscher et al. (2000) war die Verkleinerung 
resp. die Auflösung des Baregg-Staus während einer Woche. Vor dem Bau der dritten Tun-
nelröhre des Baregg-Tunnels entstand jahrelang vor dem grössten (resp. bildhaft gesprochen 
dem kleinsten) Nadelöhr des Deutschschweizer Nationalstrassennetzes täglich zu den Haupt-
verkehrszeiten ein Stau.  
Konzeptuell wurde das Phänomen des Baregg-Staus als soziale Dilemma-Situation angese-
hen. Das Kollektivgut bestand in der freien Fahrt ohne Stau durch den Baregg-Tunnel. Der 
Verzicht auf die Nutzung des Baregg-Tunnels von relativ wenigen Personen pro Hauptver-
kehrszeit und Tag würde den Stau aufheben. Wenn jede Person einmal wöchentlich auf eine 
Fahrt durch den Tunnel verzichtet resp. ihre Fahrt zeitlich neben den Hauptverkehrszeiten 
plant, dann haben alle Personen während der ganzen Woche sowohl morgens wie abends 
freie Fahrt. Von einer Einzelperson aus gesehen, müsste sie an einem Tag eine andere Ver-
haltensweise wählen und hätte dadurch an den restlichen vier Tagen freie Fahrt. Dies klappt 
jedoch nur, wenn alle anderen Personen dies auch machen.  
Die Überlegung hinter der Massnahme bestand darin, dass durch eine öffentliche Selbstver-
pflichtung aufgezeigt werden kann, dass viele andere Personen ihr Verhalten ändern werden. 
Dadurch würde der Beitrag der individuellen Verhaltensänderung zur Problemlösung (wahr-
genommene Selbsteffizienz) von jeder einzelnen Person als höher wahrgenommen als ohne 
die Öffentlichkeit der Selbstverpflichtung. Dies wiederum erhöht die Wahrscheinlichkeit, 
dass die einzelnen Personen ihr Verhalten ändern, wodurch eine Art Kettenreaktion entstehen 
sollte.  
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Das Instrument der öffentlichen Selbstverpflichtung wurde durch starke Medienabdeckung, 
durch Informationsmaterialien und Hilfswerkzeuge wie dem Stauplaner begleitet. Der Stau-
planer zeigte grafisch auf, an welchen Tagen sich zu welchen Zeiten der Verkehr staut. Die 
Selbstverpflichtung war schriftlicher Art und umfasste den Zeitraum von einer Woche. Auf 
den Selbstverpflichtungstalons bestand nicht nur die Möglichkeit, sich zu einer tatsächlichen 
Verhaltensänderung zu verpflichten, sondern auch die Angabe zu machen, ob eine schon be-
stehende, zeitliche oder örtliche Umfahrung des Staus aufrecht erhalten wird. Schliesslich 
konnte man sich auch nur mit dem Ziel und dem Vorgehen der Massnahme solidarisch erklä-
ren.  
Die Massnahme hatte nicht den gewünschten Erfolg. Zwar wurden 1248 Selbstverpflich-
tungstalons eingesandt, aber nur 318 Personen verpflichteten sich zu tatsächlichen, noch 
nicht schon bestehenden Verhaltensweisen um den Stau zeitlich oder örtlich zu umfahren. 
Die anderen rund 900 Personen bekannten sich zur Solidarität oder gaben an, den Bareggstau 
schon mindestens an einem Tag pro Woche zeitlich oder örtlich zu umfahren. 
Die Hauptanalyse konzentrierte sich in der Folge auf die Frage, warum sich nicht mehr Per-
sonen zu einer Teilnahme entschliessen konnten. Gemäss einer Befragung unter den Nicht-
Teilnehmenden hatten 64% Rahmenbedingungen, welche es ihnen in der Interventionswoche 
nicht erlaubten, an der Aktion teilzunehmen (z.B. unflexible Arbeitszeiten). 14% gaben an, 
dass die Alternativen nicht genügend attraktiv waren (öV, Carpooling). Nur 4% fanden die 
Kampagne nutzlos und nur 3% waren nicht informiert. 
Diese Zahlen bestätigen die Positionierung der Selbstverpflichtung als situationsfokussiertes 
Instrument, welches nur funktioniert, wenn die potenziellen Teilnehmer ihr Verhalten ändern 
wollen und dies auch können. In dieser Aktion fehlte es zu einem grossen Teil an den Mög-
lichkeiten, kaum aber an der Motivation.  
Die Motivation wurde wie eingangs erwähnt dadurch zu steigern versucht, dass durch die 
Öffentlichkeit der Selbstverpflichtung das Argument, dass der eigene Beitrag nichts bringt, 
weil andere Personen dies ausnützen würden, entkräftet werden sollte. Mehr als drei Viertel 
der Nicht-Teilnehmenden befürchteten dies jedoch nicht (90% der Teilnehmenden). Dies 
bestätigt, dass der motivationale Anteil der Massnahme funktionierte. Das Problem lag in 
diesem Fall ganz klar an den Rahmenbedingungen, welche einen Erfolg verhinderten. 
In der zweiten Studie, welche in Gutscher et al. (2000, siehe auch Artho, 1999 und Gutscher 
et al., 2001) präsentiert wird, bestand das Ziel darin, in der Gemeinde Münsingen auf Quar-
tierstrassen auf freiwilliger Basis das Tempo zu senken. Um möglichst viele Teilnehmende 
zu gewinnen, wurde erstens eine Art Schneeballverfahren eingesetzt, bei dem die Verant-
wortlichen der Gemeinde Botschafter aus Vereinen, aus dem Gewerbe etc. rekrutierten, wel-
che die Massnahme wiederum bei ihren Mitglieder resp. Kunden bekannt machten. Zweitens 
wurde die Aktion mit Fahnen am Strassenrand, Medienberichten, Inseraten, Dispensern in 
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Geschäften und Plakaten bekannt gemacht. Schliesslich wurde am lokalen Markt ein Akti-
onsstand mit Informationen und Crash-Simulator errichtet. Der Stand wurde während des 
ganzen Tags von Verwaltungsmitgliedern betreut. Das Ziel aller Tätigkeiten war, möglichst 
viele Personen zu einer Selbstverpflichtung zu bewegen. 
Die schriftliche öffentliche Selbstverpflichtung bestand darin, während eines halben Jahres 
auf Quartierstrassen in Münsingen Tempo 30 (anstelle der erlaubten 50 km/h) einzuhalten. 
Der aktuelle Stand der Anzahl Selbstverpflichtungen wurde auf einem rund 5m hohen Turm 
auf dem zentralen Kreisel (Teilnehmer-Barometer) laufend angezeigt. Das Barometer hatte 
den Zweck, die Wahrnehmung der Selbsteffizienz zu steigern. Je höher die Anzahl Teilneh-
menden, desto höher wurde zusätzlich auch der soziale Druck auf Nicht-Teilnehmende, eben-
falls noch eine Selbstverpflichtungskarte auszufüllen. 
Gut 1000 Personen füllten eine Selbstverpflichtung aus, sich während eines halben Jahres auf 
Quartierstrassen in Münsingen an Tempo 30 zu halten. Dies entspricht rund einem Viertel 
aller möglichen, in Münsingen wohnhaften Autofahrerinnen und Autofahrer. Rund 300 dieser 
Personen konnten am Aktionsstand für eine Teilnahme gewonnen werden, welcher zu Beginn 
der Diffusionsphase stattfand.  
Die Geschwindigkeit, welche von 85% der Autofahrenden eingehalten wurde, sank an allen 
Messstellen um 1km/h bis 3km/h. Entsprechend stieg auch der Prozentsatz derjenigen Auto-
fahrenden, welche Tempo 35 nicht überschritten an allen Messstellen um 2% bis 19%.  
Die Studie arbeitete ohne Kontrollgruppe, Modellrechnungen legen jedoch nahe, dass die 
Selbstverpflichtungen eingehalten wurden und die Geschwindigkeitsreduktionen dadurch 
erzielt werden konnten (vgl. Artho, 1999). Die Geschwindigkeitsreduktionen bewegen sich 
gemäss Gutscher et al. (2000) im gleichen Rahmen wie die Effeke, welche in Graz mittels 
Verboten und entsprechenden flächendeckenden polizeilichen Kontrollen und Sanktionen 
erreicht wurden. Die Geschwindigkeitsmessungen ein halbes Jahr nach Abschluss der Phase 
auf, die sich die Selbstverpflichtung bezog, zeigten, dass die Wirkung zwar leicht nachgelas-
sen hatte, aber immer noch vorhanden war (Gutscher et al., 2001). 
Ein entscheidender Unterschied zwischen dieser Studie und der vorhin zitierten 'Baregg-
Studie' besteht darin, dass die Personen der Grundgesamtheit in dieser Studie alle aus der 
Gemeinde stammen, welche die Massnahmen auch durchführte. Dadurch wird gegenüber der 
Baregg-Studie die Referenzgruppe kleiner und es besteht ein deutlich grösseres Identifikati-
onspotenzial innerhalb der Referenzgruppe und auch mit der Umsetzungsorganisation. Zu-
sätzlich ist die Wahrscheinlichkeit viel grösser, dass sich die Personen untereinander kennen. 
Die Studie zeigte auf, dass mittels Instrumenten, welche diesen Vorteil der sozialen Kontakte 
ausnützten und die Sichtbarkeit des Verhaltens anderer Personen sicherstellten (Aktionsstand, 
Botschafter, Barometer), eine vergleichsweise hohe Teilnahme-Quote erreicht werden konn-
te. 
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Matthies et al. (2006) argumentieren, dass ein Gratisticket für den öffentlichen Verkehr (2 
Wochen für eine bestimmte Strecke) die Gewohnheit destabilisieren kann. Eine zusätzliche 
Selbstverpflichtung, den öffentlichen Verkehr mindestens einmal zu benützen, sollte die per-
sönliche Norm, die öV zu benutzen, stärken und damit den Anteil jener Autofahrenden erhö-
hen, welche die öV versuchsweise benützten. Zielpersonen waren in dieser Studie, welche im 
Raum Bochum/Dortmund stattfand, Personen mit einer starken Gewohnheit, das Auto zu 
benützen (N = 297). 
Auf einen kurzen Nenner gebracht, zeigen die Ergebnisse auf, dass ein Gratisticket zu einer 
probeweisen Nutzung der öV anstelle des Autos führt. Die Nutzung der öV wird von Perso-
nen, welche sich verpflichtet fühlen, die öV zu benutzen, auch nach Ablauf der Gratis-Ticket-
Zeit und über die gesamte Interventionszeit hinaus aufrechterhalten – allerdings nur, wenn 
dieses Verpflichtungsgefühl durch das Ausfüllen einer Selbstverpflichtung gegen Aussen 
kundgetan wurde. Das Instrument der Selbstverpflichtung hilft somit gleichsam dem persön-
lichen Verpflichtungsgefühl, sich auf der Verhaltensebene bemerkbar zu machen. 
 
 
 
7.3.4. Feedback 
Tertoolen et al. (1998) untersuchten den Effekt, welchen ein Verhaltensfeedback auf die Au-
tonutzung, gemessen in Kilometern hat. Die teilnehmenden Autonutzer in den Niederlanden 
(N = 350) zeichneten ihr Mobilitätsverhalten über vier mal zwei Wochen auf. Nach jeweils 
zwei Wochen wurden die Teilnehmenden besucht und abhängig von ihrer Zugehörigkeit zu 
einer Experimentalgruppe über die Folgen ihrer Autonutzung entweder auf die Umwelt, auf 
die Kosten oder auf beides informiert. 
Es konnten keine Effekte auf die Anzahl zurückgelegter Autokilometer festgestellt werden. 
Die Informationen, welche mit der Massnahme verbunden waren, führten jedoch zu einem 
verstärkten Umweltbewusstsein35. Zusätzlich konnte festgestellt werden, dass die wahrge-
nommene Selbsteffizienz, d.h. als wie effektiv man eine eigene Verhaltensänderung hinsicht-
lich der Lösung des kollektiven Problems einschätzt, durch die Massnahme geschwächt wur-
de. 
Die Durchführung der Studie war relativ aufwändig, weil die Studienteilnehmenden gesamt-
haft viermal persönlich besucht wurden (Total 1400 Besuche). Trotz diesem Aufwand scheint 
in dieser Studie die Problematik eines sozialen Dilemmas auf die Teilnehmenden durchzu-
                                                
35 In der Studie bezeichnet als 'general environmental awareness'. Aus dem Artikel geht nicht hervor, wie dieses 
Konstrukt gemessen wurde. 
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schlagen. Die mit der Massnahme verbundenen Informationen schärften das Bewusstsein für 
die kollektive Problematik, führte ihnen – vermutlich im Zusammenspiel mit dem umweltbe-
zogenen Verhaltensfeedback – jedoch gleichzeitig vor Augen, dass ein einzelner Beitrag kei-
ne spürbaren Auswirkungen hinsichtlich dieser Problematik haben. Der Effekt daraus ist eine 
Demotivierung. Aus diesem Effekt, welcher allerdings in keiner anderen Studie geprüft oder 
gar nachgewiesen wurde, kann auf die Bedeutung Sichtbarkeit des Verhaltens Anderer ge-
schlossen werden. Nur wenn sichtbar gemacht werden kann, dass viele andere Akteure eben-
falls einen kleinen Beitrag leisten, kann glaubhaft gemacht werden, dass der eigene Beitrag 
sinnvoll ist. Diese Interpretation wird auch durch die beiden Studien von Gutscher et al. 
(2000) bestätigt und differenziert: Der Effekt kann dann am besten greifen, wenn erstens die 
Bezugsgruppe relativ klein ist, zweitens wenn diese Personen dieser Bezugsgruppe Gemein-
samkeiten aufweisen und somit die Identifikation mit der Gruppe gross ist und drittens sicht-
bar gemacht werden kann, dass von dieser Gruppe viele Personen den gleichen Verhaltens-
beitrag leisten. 
 
 
 
7.3.5. Anreize 
In der Studie von Bamberg et al. (2006; siehe auch Davidof, 2007) waren die Zielpersonen 
Autofahrende, welche kurz vor einem Wohnortwechsel in die Stadt Stuttgart standen, (N = 
169). Bamberg et al. (2006) argumentieren, dass ein Umzug in Abhängigkeit von Rahmenbe-
dingungen (z.B. bessere Erschliessung des neuen Wohnorts mit öV) und persönlichen Fakto-
ren (z.B. Absicht die öV zu benutzen) das Ausmass der Autonutzung reduzieren kann, dass 
jedoch eine Massnahme zum Zeitpunkt des Umzugs diesen Effekt noch verstärken kann. Die 
Massnahme bestand in einem 1-Tages-Gratis-Ticket für den öffentlichen Verkehr und indivi-
duell zugeschnittenen Informationen zur Nutzung der öV. 
Die Zielpersonen wurden kurz vor dem Wohnortswechsel kontaktiert. Ebenfalls vor dem 
Wohnortswechsel fand eine erste Messung des Ausmasses der Autonutzung statt. Das Gratis-
Ticket und die Informationen zur Nutzung der öV wurden sechs Wochen nach dem Umzug 
abgegeben. Zwölf Wochen nach dem Umzug wurde das Ausmass der Autonutzung ein zwei-
tes Mal gemessen. 
Die Massnahme hatte alles in allem einen positiven Effekt auf das Ausmass der Nutzung der 
öV zu lasten der Autonutzung. Obwohl auch Personen der Kontrollgruppe nach dem Wohn-
ortswechsel die öV häufiger und das Auto seltener benutzten, verstärkte die Massnahme die-
sen Effekt noch zusätzlich.  
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Die Einstellung gegenüber den öV, der verspürte soziale Druck, die öV zu nutzen, wie auch 
die Wahrnehmung der Schwierigkeiten, den öV zu benutzen, verbesserten sich sowohl in der 
Kontroll- als auch in der Experimentalgruppe statistisch signifikant. Es scheint, so folgern die 
Autoren, dass die Massnahme die Haltung gegenüber den öV nicht verändern konnte. Viel-
mehr wurde diese durch den Wohnortswechsel selber positiv beeinflusst. Die Massnahme 
verhalf jedoch der positiveren Wahrnehmung der öV zum Durchbruch auf die Verkehrsmit-
telwahl. 
Die Studie zeigt auf, dass die Verlegung des Wohnorts in eine Stadt mit guter Abdeckung mit 
öffentlichen Verkehrsmitteln zu einer Verbesserung der Wahrnehmung der öV führt. Ein 
Gratis-Ticket und umfangreiche, personalisierte Informationen über den lokalen öffentlichen 
Verkehr können diese Verbesserung nicht noch verstärken. Eine entsprechende Massnahme 
kann jedoch dazu führen, dass sich diese Verbesserung noch stärker im Verhalten nieder-
schlägt.  
Ein Gratis-Ticket ist ein Anreiz-Instrument, welches theoretisch den strukturfokussierten 
Instrumenten zugerechnet wird (Können). Die personalisierte Information ist ein personenfo-
kussiertes Instrument (Wollen). Diese Studie hat gezeigt, dass diese beiden Instrumente 
kombiniert und im Kontext eines Wohnortswechsels in eine Stadt eingesetzt, weder auf der 
Wollens- noch auf der Können-Ebene ansetzen. Vielmehr wird durch den Umzug selber das 
Können ermöglicht resp. erleichtert und die Wahrnehmung der öV wird verbessert (Wollen). 
Die Massnahme selber verhilft der Motivation letztlich zu einem stärkern Durchbruch und ist 
somit – in diesem Kontext – den situationsfokussierten Instrumenten zuzurechnen. 
Anreiz und Information im Kontext eines Wohnortswechsels in die Stadt wirkt nicht auf die 
Einstellung, sondern verhilft einer vorhandenen Absicht die öV zu nutzen zu verbessertem 
Durchbruch. 
Fujii et al. (2003) argumentieren in ihrem Artikel, dass ein freies Busticket für einen Monat 
die Gewohnheit das Auto zu benützen bricht. Die vermehrt Nutzung des Busses zu Lasten 
des Autos verbessert gemäss Fujii et al. die Einstellung gegenüber dem Bus, wodurch die 
Busbenützung auch über die Periode des Gratistickets hinweg stabil bleibt. Das einmonatige 
Gratisticket stellt somit das einzige Instrument dar. 
Bei Personen (Studierende) der Experimentalgruppe mit Gratis-Busticket erhöhte sich die 
Busnutzung im Vergleich mit der Kontrollgruppe im Monat des freien Tickets. Anders als 
vermutet, fiel die Busnutzung nach Wegfall des Gratistickets wieder zusammen. Speziell 
anzumerken ist, dass der Bus während der Interventionsphase zwar häufiger benutzt wurde, 
das Auto jedoch deshalb nicht weniger häufig in Gebrauch war. Das Gratisticket führte in der 
Folge entweder zu mehr Mobilität oder aber es ersetzte Wege, welche vormals mit dem Fahr-
rad, dem Moped oder Motorrad oder zu Fuss zurückgelegt wurden. 
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Die Studie zeigt eindrücklich die Kurzfristigkeit der Wirkung eines finanziellen Anreizes, 
welche Thøgersen (2009) auch bei einer Bevölkerungs-Stichprobe in Europa (Kopenhagen) 
bestätigte. Ohne zusätzliche Massnahmen können mittels Gratisticket keine überdauernd an-
haltenden Wirkungen erzielt werden.  
Hunecke et al. (2001) benützen in ihrem Feldexperiment ebenfalls nur Gratis-Tickets für den 
öffentlichen Verkehr als aktives Instrument. Die Anzahl der Gratis-Tickets war für die Inter-
ventionsdauer von 4 Wochen unbeschränkt. Zusätzlich wurden die Personen (N = 160) auf-
grund der jeweiligen Distanz vom Wohnort zur nächsten Haltestelle des öffentlichen Ver-
kehrs in zwei Gruppen (lange vs. kurze Distanz) eingeteilt.  
Die dahinterliegende Überlegung bestand darin, dass Verhaltenskosten (Preis, Distanz) den 
Einfluss der persönlichen Norm, die öV zu benutzen, auf die Verkehrsmittelwahl verändern 
können (Moderator-Hypothese). Bei hohen Kosten sollte demgemäss der Einfluss gering 
sein, bei niedrigen Kosten sollte er stark sein. Im Endeffekt wurde deshalb erwartet, dass die 
Wirkung des Gratistickets desto stärker ist, je näher die Personen an einer Haltestelle des 
öffentlichen Verkehrs wohnen und je stärker ihre persönliche Norm ist, die öV zu benützen.  
Mit den Gratistickets konnte gesamthaft eine Steigerung des öV-Anteils von 43% auf 61% 
festgestellt werden. Die Distanz hatte keinen Einfluss auf den öV-Anteil. Sowohl bei Perso-
nen mit hohen als auch bei Personen mit tiefen Verhaltenskosten konnte ein Einfluss der per-
sönlichen Norm auf die Verkehrsmittelwahl festgestellt werden. Die Moderator-Hypothese 
konnte jedoch nicht bestätigt werden. Das heisst, dass das Gratisticket unabhängig von der 
persönlichen Norm seine Wirkung entfaltete. Langfristeffekte wurden in der Studie nicht 
geprüft. 
Jacobsson et al. (2002) führten in Göteborg, Schweden, eine ähnliche Studie durch. Ihr In-
strument bestand jedoch nicht in der Reduktion der Ticketpreise, sondern in der finanziellen 
Bestrafung der Autonutzung. Die Ergebnisse bestätigen die Befunden von Hunecke et al. 
(2001). Darüber hinaus stellten sie aber – in Übereinstimmung mit der Studie von Fujii et al. 
(2003) – auch fest, dass die Wirkung des Anreizes (in diesem Fall des negativen Anreizes) 
nicht interventionsüberdauernd ist. 
Die Studie von Hunecke et al. (2001) legt nahe, dass die Verkehrsmittelwahl eine summative 
Kombination zwischen Verhaltenskosten (resp. Verhaltensnutzen) und moralischen Überle-
gungen darstellt. Daraus muss geschlossen werden, dass sowohl die Senkung der Verhaltens-
kosten (resp. die Steigerung des Nutzens) wie auch die Stärkung des moralischen Verpflich-
tungsgefühls in gleichem Masse die Verkehrsmittelwahl beeinflussen können. Wäre die Mo-
derator-Hypothese bestätigt worden, hätte die Schlussfolgerung gezogen werden müssen, 
dass eine Stärkung des moralischen Verpflichtungsgefühls nur eine Wirkung erzielen könnte, 
wenn gleichzeitig die Verhaltenskosten gesenkt würden.  
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7.4. Fazit und Schlussfolgerungen 
Mit zwei Ausnahmen bestand das Ziel aller Studien darin, mittels Massnahmen die Nutzung 
des Autos zugunsten alternativer Verkehrsmittel – in der Regel zugunsten der öV – zu redu-
zieren. Studien, welche explizit die Förderung des Langsamverkehrs zum Ziel hatten, konn-
ten nicht gefunden werden. 
Die Auswahl der eingesetzten Instrumente beschränkt sich praktisch auf die Instrumente der 
Vorsatzbildung, Selbstverpflichtung, Information, Verhaltensfeedback und Anreize. Drei 
dieser Instrumente werden zu den situationsfokussierten Instrumenten gezählt, welche davon 
ausgehen, dass die Zielpersonen die gewünschte Verhaltensweise durchführen wollen und 
können. Ein Instrument (Anreize) gehört zu den strukturfokussierten Instrumenten, welche 
die Rahmenbedingungen ändern und ebenfalls nur eines (Information) gehört zu den perso-
nenfokussierten Instrumenten. Aus dieser Zusammenstellung lässt sich grundsätzlich ablei-
ten, dass noch wenig versucht wurde, die Motivation der Zielpersonen zu beeinflussen. Somit 
kann ein Forschungsbedarf bezüglich personenfokussierter Instrumente abgeleitet werden. 
Ausschliesslich im Rahmen von anderen Instrumente, namentlich der Selbstverpflichtung, 
wurde dem Diffusionsaspekt Aufmerksamkeit geschenkt. Auch hier besteht noch ein grosses 
Feld von Versuchsmöglichkeiten.  
Eine Reihe von Studien fokussierte darauf, die gewohnheitsmässige Nutzung des Autos zu 
durchbrechen, wofür verschiedene Instrumente verwendet wurden. Um dieser Schwerpunkt-
legung Rechnung zu tragen, werden im ersten Abschnitt das Fazit und die Schlussfolgerun-
gen hinsichtlich der Instrumente zur Durchbrechung der Gewohnheit dargestellt. In den nach-
folgenden Abschnitten werden die Schlussfolgerungen hinsichtlich der eingesetzten Instru-
mente gezogen, bei welchen die Durchbrechung der Gewohnheit nicht thematisiert wurde. 
 
 
 
7.4.1. Durchbrechung der Gewohnheit 
Die gewohnheitsmässige Nutzung des Autos wurde mittels den drei Ansätze Vorsatzbildung, 
Ausnützung eines Lebensumbruchs und Anreize zu durchbrechen versucht. 
 
Vorsatzbildung 
Der erste Ansatz geht davon aus, dass die Gewohnheit bei Personen, welche grundsätzlich 
motiviert sind, vermehrt die öV zu nutzen, die Umsetzung dieser Motivation behindert. Mit-
tels der Bildung eines Vorsatzes sollte das überlegte Handeln gefördert und damit die Moti-
vation stärker handlungsleitend sein. 
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Die Ergebnisse der Studien bestätigen grundsätzlich den positiven Effekt der Vorsatzbildung. 
Sie bestätigen jedoch auch die Vermutung, dass das Instrument nur wirkt, wenn das Motiv 
vorhanden ist. Noch spezifischer haben die Studien ergeben, dass für den Erfolg des Instru-
ments ein moralisches Verpflichtungsgefühl, weniger Auto zu fahren, vorhanden sein muss. 
Bei Personen, welche dieses Verpflichtungsgefühl nicht haben, hat das Instrument der Vor-
satzbildung keinen Effekt. Weil die Vorsatzbildung die blockierende Wirkung der Gewohn-
heit schwächt, funktioniert das Instrument auch nur bei Personen mit einer starken Gewohn-
heit.  
Das Instrument funktioniert somit unter den zwei Bedingungen, dass a) die Gewohnheit, das 
Auto zu benutzen stark ausgeprägt ist und dass b) bei die Zielpersonen ein moralisches Ver-
pflichtungsgefühl haben, das Auto weniger zu benutzen. Es ist deshalb vor der Anwendung 
des Instruments der Vorsatzbildung abzuschätzen, ob die Zielgruppen-Mitglieder diesen Be-
dingungen genügend, resp. sollten die Zielgruppen entsprechend zusammengestellt werden. 
In einer Studie wurde zusätzlich aufgezeigt, dass das Instrument zwar in der Lage ist, die 
Gewohnheit kurzfristig zu durchbrechen, aber nicht dazu, die Gewohnheit zu ändern. Obwohl 
dies nicht explizit getestet wurde, muss daraus geschlossen werden, dass das Instrument der 
Vorsatzbildung mindestens ohne Nachfolge-Massnahme nur kurzfristig wirkt. Es würde sich 
bei der Benutzung dieses Instruments deshalb eine zeitlich gestaffelte Kombination mit ande-
ren Instrumenten aufdrängen. 
 
Lebensumbrüche 
Lebensumbrüche werden als natürliche Ereignisse angesehen, welche neue Situationen schaf-
fen. Durch die Neugestaltung der Situation wird die Assoziation Situation-Handlung und 
damit die Gewohnheit unterbrochen. In der Folge sollten in dieser Zeit die Handlungsent-
scheidungen überlegt getroffen werden, und deshalb der Zeitpunkt für Massnahmen günstig 
sein. Im Verhaltensbereich des privaten Mobilitätsverhaltens bestand der Lebensumbruch 
immer in einem Wohnortswechsel. 
Eine Studie testete explizit diese Hypothese. Die Studie zeigte auf, dass die persönliche 
Norm bei Personen mit Umzug stärker handlungsleitend wirkt. Dadurch konnte bei Personen 
mit Wohnortswechsel und mit starker persönlicher Norm eine stärkere Verlagerung der Ver-
kehrsmittelwahl vom Auto auf den öffentlichen Verkehr beobachtet werden als bei Personen, 
welche nicht umgezogen sind, und auch als bei Personen, welche zwar umgezogen sind, de-
ren persönliche Norm jedoch nicht stark ausgeprägt war. 
Andere Studien konnten ebenfalls einen Effekt des Umzugs auf die Verkehrsmittelwahl fest-
stellen. Es wurde zusätzlich festgestellt, dass durch den Umzug auch eine Änderung anderer 
handlungsvorgelagerter Faktoren wie die Einstellung, die Einschätzung der Schwierigkeit der 
Benutzung der öV oder die soziale Erwartung, dass die öV benutzt werden, zu Gunsten dee 
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öV beeinflusst werden. Der Befund, dass sowohl die handlungsvorgelagerten Faktoren wie 
auch das Verhalten selber sich zugunsten des öffentlichen Verkehrs änderten, lässt sich da-
hingehend interpretieren, dass diese Faktoren bei der Wahl des Verkehrsmittels für die Zeit 
nach dem Umzug berücksichtigt wurden. Diese Berücksichtigung entspricht überlegtem Ver-
halten. Daraus kann geschlossen werden, dass ein Umzug tatsächlich das überlegte Handeln 
im Mobilitätsbereich aktivieren kann. Weil das überlegte Handeln aktiviert wird, ist dies 
grundsätzlich auch ein günstiger Interventionszeitpunkt. 
Aus der Literatur ist jedoch auch ersichtlich, dass das Zeitfenster rund um den Umzugszeit-
punkt, in dem zusätzliche Massnahmen wirksam sein können, offensichtlich kurz ist. So stell-
te eine Studie fest, dass Informationsmaterial, welches im ersten halben Jahr nach dem Um-
zug abgegeben wurde, gar nicht, und Beratungen im gleichen Zeitraum nur eine schwachen 
Effekt hatten. Der jeweilige Effekt war sogar geringer, als derjenige bei der Kontrollgruppe, 
deren Personen nicht umgezogen waren.  
Daraus muss die Schlussfolgerung gezogen werden, dass eine Massnahme, welche den Effekt 
der Aktivierung des überlegten Handelns ausnützt, vor oder allenfalls kurz nach dem Umzug 
greifen muss. Wenn die Massnahme erst deutlich nach dem Umzug umgesetzt wird, muss 
sogar damit gerechnet werden, dass der Effekt kleiner ist als bei Personen ohne Umzug. Die-
se Schlussfolgerung dürfte auf alle planbaren Lebensumbrüche (Geburt, Heirat, Einschulung 
etc.) verallgemeinerbar sein: Durch Lebensereignisse wird das überlegte Handeln aktiviert. 
Wenn eine Massnahme diesen Effekt bei einem planbaren Lebensereignis ausnützen soll, 
dann muss diese Massnahme die Zielpersonen vor oder kurz nach diesem Lebensereignis 
erreichen. Erreicht die Massnahmen die Zielpersonen zu spät, kann der Lebensumbruch sogar 
eine blockierende Wirkung haben. 
 
Anreize 
Die einem finanziellen Anreiz zu Grunde liegende Vermutung besagt, dass der Preis ein ent-
scheidendes Argument für die Benutzung der öV anstelle des Autos ist. Mittels einer Preisre-
duktion soll der öffentliche Verkehr temporär attraktiver gemacht werden. Dadurch soll die 
gewohnheitsmässige Benutzung des Autos durchbrochen werden. Durch die Erfahrungen, 
welche mit der Benützung der öV einhergehen, soll die Gewohnheit der Autonutzung hinter-
fragt, resp. deren Adäquatheit neu beurteilt werden. 
Studien, welche einen finanziellen Anreiz zur Durchbrechung der gewohnheitsmässigen Au-
tonutzung einsetzten, boten Gratistickets für einen Monat an. Dahinter dürfte die Vermutung 
bestehen, dass eine einmalige Benutzung der öV nicht ausreicht, um die Gewohnheit zu 
durchbrechen. 
Die Ergebnisse zeigen, dass mit Anreizen die öV häufiger benutzt, deswegen jedoch die Häu-
figkeit der Autonutzung nicht verändert wurde. Daraus muss geschlossen werden, dass An-
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reize – mindestens ohne zusätzliche Instrumente – nicht ein geeignetes Mittel sind, um die 
Umweltbelastung durch die Mobilität zu reduzieren.  
Zusätzlich ist zu vermerken, dass der Effekt des Anreizes nach dessen Wegfall wieder in sich 
zusammen fiel. Daraus muss wiederum geschlossen werden, dass entweder die Erfahrungen 
zu wenig positiv waren, als dass die Neuevaluation der Verkehrsmittelwahl zugunsten des 
öffentlichen Verkehrs ausfällt, oder dass keine Neuevaluation der Verkehrsmittelwahl statt-
gefunden hat und somit die Gewohnheit nicht durchbrochen werden konnte. 
Alles in allem ist daraus die Schlussfolgerung zu ziehen, dass finanzielle Anreize mindestens 
als alleiniges Instrument nicht geeignet sind, um Gewohnheiten zu durchbrechen und eine 
dauerhafte Verhaltensänderung zu erreichen. 
 
 
 
7.4.2. Anreize 
Anreize wurden auch getestet, ohne dass damit die Absicht verbunden war, Gewohnheiten zu 
durchbrechen. Vielmehr sollten sie teilweise im Verbund mit anderen Instrumenten die Ver-
kehrsmittelwahl zu Gunsten der öV und zu Lasten der Autonutzung verändern. 
Die verschiedenen Studien lassen zwei Schlussfolgerungen zu.  
Erstens hat sich die Low-Cost-Hypothese, nach der umweltrelevante Handlungsentscheide 
nur bei tiefen Kosten durch moralische Überlegungen beeinflusst werden, im Bereich der 
Verkehrsmittelwahl nicht bestätigt. Wäre diese Hypothese bestätigt worden, hätte die 
Schlussfolgerung gezogen werden müssen, dass eine Stärkung des moralischen Verpflich-
tungsgefühls nur eine Wirkung erzielen könnte, wenn gleichzeitig die Verhaltenskosten ge-
senkt würden. Statt dessen sind beide Überlegungen – nur auf sich selbst bezogene Kosten-
Nutzen-Überlegungen und moralische Überlegungen – summativ für die Verkehrsmittelwahl 
relevant. Daraus kann abgeleitet werden, dass sowohl die Senkung der Verhaltenskosten wie 
auch die Stärkung des moralischen Verpflichtungsgefühls in gleichem Masse die Verkehrs-
mittelwahl beeinflussen können. Würde es somit gelingen mit einem Instrument die morali-
sche Komponente in genügendem Mass zu stärken, sollte auch ein Effekt erzielt werden, 
wenn die individuellen Kosten resp. der individuelle Nutzen (Unabhängigkeit, Komfort, fi-
nanzielle Kosten, Zeit etc.) stabil bleibt. 
Zweitens haben die Studien bestätigt, dass finanzielle Anreize kurzfristig einen positiven 
Effekt erzielen. In keiner Studie konnte jedoch ein überdauernder Effekt von finanziellen 
Anreizen festgestellt werden, wobei anzumerken ist, dass dies nicht in allen Studien überprüft 
wurde. Daraus kann die Empfehlung abgeleitet werden, dass finanzielle Anreize nicht als 
alleiniges Instrument eingesetzt werden sollen. 
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7.4.3. Feedback 
Verhaltensfeedback wurde nur in einer Studie eingesetzt, welche untersuchte, ob dadurch 
eine Reduktion von zurückgelegten Autokilometern erreicht werden könnte. Verhaltensfeed-
back in der aufwändigen Form von persönlichen Besuchen führte zu keiner Wirkung auf der 
Verhaltensebene. Es ist bemerkenswert, dass durch das Feedback einerseits das allgemeine 
Umweltbewusstsein (in der Studie nicht genauer definiert) gestärkt wird, jedoch die Wahr-
nehmung der Bedeutung der eigenen Verhaltensänderung für die Reduktion der Umweltbela-
stungen (wahrgenommene Selbsteffizienz) negativ beeinflusst wird. Dieses Ergebnis zeigt 
die Bedeutung der Problemstruktur als soziales Dilemma auf. Wird einzelnen Personen vor 
Augen gehalten – so die Interpretation –, wie schädlich die Autonutzung für die Umwelt ist, 
und wird sie gleichzeitig mit dem Ausmass ihres Autogebrauchs konfrontiert, so erwächst 
angesichts des Ausmasses der Autonutzung aller anderen Personen ein Ohnmachtsgefühl, 
welches jede persönliche Verhaltensänderung als sinnlos erscheinen lässt.  
Daraus lässt sich ableiten, dass Instrumente eingesetzt werden müssen, welche gegen dieses 
Ohnmachtsgefühl kämpfen. Es muss sichtbar gemacht werden, dass viele andere Einzelper-
sonen, aber auch andere Akteure wie Organisationen, Verwaltungen, Firmen, Politik eben-
falls aktiv sind und in der Summe etwas erreicht werden kann. 
 
 
 
7.4.4. Selbstverpflichtung 
Selbstverpflichtung ist ein situationsfokussiertes Instrument, welches voraussetzt, dass die 
Zielpersonen eine bestimmte Handlung durchführen wollen und können. Die Baregg-Studie 
von Gutscher et al. (2000) bestätigt diese Ausrichtung. In dieser Studie konnten für einen 
spürbaren Erfolg nicht genügend Teilnehmende gefunden werden, weil die Zielpersonen 
nicht genügend Handlungsspielraum hatten, um das Verhalten umzusetzen. Wenn eine 
Selbstverpflichtung ohne weitere Elemente eingesetzt wird, ist der Erfolg somit davon ab-
hängig, wie hoch der Anteil derjenigen Personen ist, welche die gewünschte Handlungsweise 
ausführen können und wollen. Bei der Planung einer Selbstverpflichtung ist dies zu berück-
sichtigen. 
Beide Studien von Gutscher et al. (2000; zweite Studie siehe auch Gutscher et al., 2001, und 
Artho, 1999) gehen davon aus, dass es sich bei der Mobilitätsproblematik grundsätzlich um 
ein soziales Dilemma handelt. Bei einem sozialen Dilemma liegt ein Haupthindernis bei der 
Wollens-Komponente. Nur wenn genügend Personen ihr Verhalten ändern, lohnt sich eine 
individuelle Verhaltensänderung. Weil der Glaube fehlt, dass genügend andere Personen ihr 
Verhalten ebenfalls ändern, halten die einzelnen Zielpersonen ihr ursprüngliches Verhalten 
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aufrecht, wodurch die Annahme, dass nicht genügend Personen ihr Verhalten ändern bestä-
tigt wird. 
In der Folge wurde mit dem öffentlich machen der Selbstverpflichtungen ein weiteres Ele-
ment hinzugefügt. Damit sollte sichtbar gemacht werden, dass viele andere Personen ihr Ver-
halten ebenfalls ändern werden. Diese Sichtbarkeit soll einerseits das Vertrauen in die Ver-
haltensweisen anderer Personen und damit die Teilnahme-Motivation stärken. Je eher dies 
gelingt, desto mehr Personen werden sich auch beteiligen. Andererseits kann durch die Öf-
fentlichkeit der Selbstverpflichtungen auch ein sozialer Druck entstehen, ebenfalls teilzu-
nehmen. Dieser soziale Druck entsteht jedoch erst dann, wenn so viele Personen teilnehmen, 
dass der Eindruck entsteht, dass 'die meisten' Personen mitmachen. Die Formulierung 'die 
meisten' deutet auf einen zentralen Punkt in Situationen des sozialen Dilemmas. Ein soziales 
Dilemma findet immer in einer mehr oder weniger klar definierten Gruppe statt. Je kleiner 
diese Gruppe ist und je stärker sich die Personen in der Gruppe gegenseitig kennen, desto 
stärker ist die Identifikation mit ihr, desto stärker ist das Vertrauen in Absichtserklärungen 
anderer Personen, und desto grösser ist auch die soziale Kontrolle.  
Das bedeutet alles in allem erstens, dass eine öffentliche Selbstverpflichtung auch auf die 
Motivation, eine Handlungsweise auszuführen, Einfluss hat. Zweitens sollte die Zielgruppe 
einer öffentlichen Selbstverpflichtung im Rahmen einer sozialen Dilemma-Problematik – 
welche im Prinzip die ganze Weltbevölkerung ist – auf überblickbare Gruppen herunterge-
brochen werden. Drittens muss der Sichtbarkeit der Anzahl Teilnehmender eine grosse Auf-
merksamkeit geschenkt werden, und viertens sollten Massnahmen in Betracht gezogen wer-
den, welche die Identifikation mit der Gruppe zusätzlich stärken (z.B. Startveranstaltung, 
Feste, Märkte, gemeinsame Symbole etc.). 
Schliesslich hat sich in einer Studie im Mobilitätsbereich den aus anderen thematischen Be-
reichen bekannte Befund bestätigt, dass eine Selbstverpflichtung auch einen die Massnahme-
phase überdauernden Effekt hat.  
 
7.4.5. Information 
Wenn in den Studien von 'Informationen' gesprochen wird, so ist damit – soweit angegeben – 
Handlungswissen in der Form von personalisierten Informationen zur Nutzung der öV (z.B. 
wohnortsspezifische Fahrpläne) gemeint. Die Weitergabe von Informationen wurde praktisch 
in allen Studien verwendet, allerdings nie, ohne diese mit einem anderen Instrument kombi-
niert zu haben. Teilweise wurde der Effekt der Information jedoch separat analysiert. 
In keiner Studie konnte ein direkter Effekt der Information festgestellt werden. Nur eine Stu-
die konnte umfangreiche Information in Kombination mit einem schwachen Anreiz (1-Tages-
Gratisticket) die Reduzierung der Autofahrten, welche durch einen Umzug in eine Stadt aus-
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lösen konnten noch leicht verstärken. In einer anderen Studie konnte dieser Effekt jedoch 
nicht nachgewiesen werden. Ebenfalls in keiner Studie konnte eine Wirkung der Information 
auf handlungsvorgelagerte Faktoren (Einstellung etc.) gefunden werden. Allerdings wurde 
namentlich die Veränderung des Handlungswissens in keiner Studie überprüft. 
Daraus muss der Schluss gezogen werden, dass die Verbreitung von Handlungswissen in 
Form von Angeboten des öV per se keinen Effekt hinsichtlich der Reduktion der Autonut-
zung hat. Dass die Kenntnis darüber, wann welches öffentliche Verkehrsmittel wohin und 
wie oft fährt (Handlungswissen) vorhanden sein muss, damit diese benutzt werden können, 
ist unbestritten. Um dieses Wissen sicherzustellen, macht die Begleitung eines anderen In-
struments mit solchen Informationen sicher Sinn. Dies gilt insbesondere dann, wenn davon 
ausgegangen werden muss, dass dieses Wissen nicht vorhanden ist. In der Situation von Um-
zügen scheint es jedoch so zu sein, dass im Rahmen der Umzugsvorbereitungen dieses Wis-
sen so oder so selbständig bezogen wird.  
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